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Kuluttajalähtöisen palvelukonseptin kehittäminen – varallisuudenhallinnan 
työkalua testaamassa
Liisa Peura-Kapanen, Anu Raijas, Anna-Riitta Lehtinen
Raportissa kuvataan kokonaisvarallisuuden hallintaan liittyvän työkalun testaamista sekä esitetään 
kuluttajien ja asiantuntijoiden näkemyksiä sen käytöstä ja hyödyllisyydestä. Palvelukonseptin ja siihen 
liittyvän työkalun kehittäminen on viimeinen vaihe Tekesin SERVE-tutkimusohjelmasta rahoitettua 
VINHA-hanketta. 
Luonnosvaiheessa olevan työkalun testaus toteutettiin ryhmäkeskusteluin. Kuluttajatutkimuskes-
kuksen kuluttajapanelisteista koottiin testausta varten neljä kuluttajaryhmää ja Osuuspankin asia-
kasneuvojista yksi ryhmä. Keskeiset teemat, joihin ryhmäkeskusteluissa etsittiin vastauksia, liittyivät 
työkalun lähtökohta-asetelmaan, tietojen keruuseen ja työkalun toimintoihin. Prosessina etenevän 
työkalun toimintoja havainnollistettiin keskustelijoille kuvin ja esimerkein.  
Työkalun kehittämisvaiheessa syntynyt elämänaluepiirakka palvelun lähtökohtana nähtiin luonte-
vaksi varallisuutta koskevien päätösten jäsentäjäksi. Talous ja terveys ovat muita elämänalueita – asu-
minen, perhe, työ ja eläkkeelle jääminen sekä vapaa-aika – yhteen kokoavia elementtejä. Keskuste-
lijat näkivät työkalun keskeisinä toimintoina elämän muutosten hallinnan,  varautumisen riskeihin 
sekä suunnittelun ja päätöksenteon tukemisen taloutta koskevissa yksittäisissä ja suurissa ratkaisuissa. 
Kuluttajien mukaan erilaiset laskelmat, skenaariot ja vaihtoehtojen vertailut palvelevat parhaiten rat-
kaisujen etsintää. Sijoituksiin liittyvät esimerkit romahdusten vaikutuksista sijoitusten kehitykseen 
koettiin kiinnostavina. 
Työkalun hyvänä puolena nähtiin niin ikään kokonaiskuvan hahmottaminen omasta taloudesta, 
jossa varallisuuden hankintaan, rahoitukseen ja suojaamiseen liittyvät toiminnot ovat yhdessä pai-
kassa ja johon tarpeen mukaan liitetään päivittäistalouden seuranta. Kuluttajan tavoitteiden ja niitä 
koskevien suunnitelmien seuranta, tietojen täydentäminen ja muutokset joko verkossa tai raporteilla 
täydentävät kokonaisvaltaista varallisuuden hallintaa. 
Kuluttajien suhtautuminen työkaluun oli pääosin myönteistä. Eniten työkalussa askarruttivat 
kuluttajasta kerättävät tiedot ja niiden mahdollinen käyttö muihin tarkoituksiin sekä työkaluun 
sisältyvien laskelmien luotettavuus ja puolueettomuus. Luottamus palvelun tarjoajaan – esimerkiksi 
pankkiin – on kuluttajien tärkeä reunaehto työkalun hyväksynnälle. Asiantuntijat kokivat työkalun 
omaa neuvontatyötä helpottavana. Asiantuntijoiden mukaan työkalu auttaa löytämään konkreettisia 
perusteluja kuluttajien toiminnalle ja havainnollistaa eri vaihtoehtojen vaikutusta. Sekä kuluttajat että 
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1Tässä raportissa kuvataan kokonaisvarallisuuden 
hallintaan liittyvän työkalun testaamista sekä esi-
tetään kuluttajien ja palveluntarjoajien näkemyksiä 
sen käytöstä ja hyödyllisyydestä. Palvelukonseptin 
ja siihen liittyvän työkalun kehittäminen on vii-
meinen osa Tekesin SERVE-tutkimusohjelmasta 
rahoitettua VINHA-hanketta. Hankkeessa on 
etsitty uusia näkökulmia varallisuuden hallintaan 
liittyvien palveluiden kehittämiseen. VINHA-pro-
jektin tarkoituksena on ollut kehittää palvelukon-
septi, jonka avulla toisaalta kuluttajat saavat tukea 
varallisuutta koskevassa päätöksenteossa ja joka 
toisaalta tarjoaa finanssiyrityksille mahdollisuuden 
kehittää toimintatapojaan ja käytäntöjään kulutta-
jien palvelemisessa. Tutkimushankkeen osapuolina 
ovat olleet Kuluttajatutkimuskeskus, Helsingin 
kauppakorkeakoulu, Finanssivalvonta, Tampereen 
yliopisto, Helsingin yliopisto, Finanssialan Keskus-
liitto, New York University, OP-Pohjola-ryhmä ja 
Kauppalehti. 
1.1   VINHA – palvelukonseptin ja 
työkalun kehittäminen  
Palvelukonsepti voidaan määritellä eri tavoin. 
Braxin (2007) mukaan palvelukonsepti on yhtei-
nen käsitys tarjottavan palvelun luonteesta. Palve-
lukonseptin kautta määritellään sekä asiakkaalle 
että henkilöstölle tarjottava palvelu. Keskeinen osa 
tässä hankkeessa kehitettyä palvelukonseptia on 
varallisuuden hallinnan työkalu. Sillä tarkoitetaan 
konkreettista välinettä, jonka avulla voidaan suun-
nitella ja toteuttaa varallisuutta koskevia päätöksiä. 
VINHA-hankkeessa kehitetyssä palvelukon-
septissa määritellään keskeiset asiat, joita varalli-
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suuden hallintaan liittyvässä palvelussa tulee ottaa 
huomioon. Nyt testattu työkalu sisältää konkreet-
tiset elementit, joilla palvelu tuodaan kuluttajille 
(asiakkaille). Palvelukonseptin ja työkalun perusta 
on VINHA-projektin osahankkeissa syntyneissä 
tutkimustuloksissa, joista saatuja keskeisiä havain-
toja on koottu seuraavan sivun taulukkoon.
Hankkeessa kehitetty palvelukonsepti on tarkoi-
tettu piensijoittajille. Piensijoittajalla tarkoitetaan 
henkilöä, joka toimii sijoitus- ja varallisuuspäätök-
sissään ei-ammattimaisesti. Piensijoittaja rinnas-
tetaan tässä hankkeessa kuluttajaan ja myös tässä 
raportissa käytetään molempia termejä. Asiantun-
tijoilla tarkoitetaan tässä osatutkimuksessa sijoitus- 
ja rahoitusalalla työskenteleviä asiakasneuvojia. He 
työskentelevät pankeissa, ja palvelun tarjoajista tai 
finanssiyrityksistä yleisesti puhuttaessa tarkoitetaan 
tässä raportissa yleensä pankkeja.   
Työkalun ideaa tuotiin esiin ensimmäisessä 
VINHA-hankkeen laadullisessa tutkimuksessa 
(Sunikka ja Peura-Kapanen 2008), jossa selvitet-
tiin kuluttajien ja asiantuntijoiden näkemyksiä 
varallisuuden hankinnasta ja hallinnasta. Tuolloin 
kuluttajat pitivät ajatusta varallisuuden kokonais-
valtaisesta ja pitkäjänteisestä tarkastelusta pääosin 
hyvänä (ks. myös Järvinen ym. 2007). Osatutki-
mus antoi myös käyttökelpoisia ideoita palvelun 
kehittämiseen. Tärkeä tulos palvelun kehittämisen 
kannalta syntyi näkemyksistä, joita kuluttajat liitti-
vät varallisuuteen ja sen hankintaan yleisesti. Myös 
hankkeen muissa osatutkimuksissa saatujen tulos-
ten pohjalta työkalua kehitettiin hankkeen sisäi-
sissä workshopeissa sekä suppeammassa konsepti-
työryhmässä. Työn pohjalta syntyi työkaluluonnos, 
jonka testausta tämä raportti käsittelee. 
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Varallisuuden hallinnan työkalun tavoitteena on 
auttaa kuluttajia suunnittelemaan ja toteuttamaan 
kokonaisvaltaisesti elämäänsä liittyviä tavoitteita. 
Työkalun ajatus liittyy läheisesti ns. elämänsuun-
nitteluun, ”life planning”. Elämänsuunnittelulla 
tarkoitetaan valmistautumista tulevaisuuteen ja 
kykyä hallita tulevia riskejä (esim. Giddens 1991). 
Elämänsuunnittelussa kytkeytyy henkilökohtaisten 
tavoitteiden määrittely ja tavoitteiden toteuttami-
nen rahatalouden suunnittelun keinoin. Edellä 
mainitut seikat ovat keskeisiä varallisuuden hallin-
nan työkalussa. 
Työkalun toimintaa voidaan kuvata vaiheittain 
etenevänä prosessina. Ensimmäisessä vaiheessa 
kartoitetaan kuluttajan tavoitteita ja toiveita elä-
mässä. Toisena vaiheena on tietojen keruu, jossa 
selvitetään yksityiskohtaisesti kuluttajan toiveista 
ja tavoitteista johdetut tapahtumat ja suunnitel-
mat sekä niiden toteuttamiseen vaikuttavat tekijät. 
Kolmas vaihe on nimetty ratkaisujen etsimiseksi, 
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TAULUKKO 1. VINHA-hankkeen osatutkimukset (OT) ja keskeiset havainnot
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jossa käydään läpi vaihtoehdot tavoitteisiin pääse-
miseksi ja ongelmien ratkaisemiseksi. Neljännen 
vaiheen muodostavat työkalun antamat suositukset 
tai ehdotukset toimintavoiksi, joilla suunnitelmat 
tai tavoitteet voidaan toteuttaa. Tämä vaihe sisältää 
myös konkreettiset tuote- ja palveluvaihtoehdot ja 
-valinnat. Viidennen vaiheen muodostaa työkalun 
antama yhteenveto, jossa voidaan tarkastella esi-
merkiksi sitä, miten varallisuus pitkällä aikavälillä 
kehittyy annetuilla olettamuksilla.
1.2   Työkalun kuvaus ja testaaminen 
Uusien palvelukonseptien luomisessa on tärkeää 
ottaa palvelun potentiaaliset käyttäjät mukaan 
kehitystyöhön, prosessin eri vaiheisiin. Käyttäjätie-
toa voidaan koota eri tavoin. Käytetyimpiä mene-
telmiä konseptien testausvaiheessa ovat focus-
ryhmä- keskustelut, haastattelut ja kyselyt (esim. 
Heiskanen ym. 2007). Tässä hankkeessa ryhmäkes-
kustelut nähtiin käyttökelpoiseksi menetelmäksi 
testata työkalua. Testausvaiheessa palvelu voi olla 
eri muodossa kehittämisen vaiheen mukaan. Tässä 
hankkeessa työkalu oli vielä luonnos, jota kuvattiin 
suullisesti ja havainnollistettiin PowerPoint-esityk-
sellä. Valmista käyttöliittymän tasolle vietyä sovel-
lutusta ei ollut keskusteluissa käytettävissä, ainoas-
taan muutama rautalankamalli siitä, miltä palvelu 
voisi käyttäjälle näyttää esimerkiksi internetissä. 
Ryhmäkeskusteluihin osallistui sekä kuluttajien 
(paneeliryhmä) että palvelua työssään käyttävien 
rahoitus- ja sijoitusneuvojien (asiantuntijat) edus-
tajia. Keskeiset teemat, joihin ryhmäkeskusteluissa 
etsittiin vastauksia, liittyivät työkalun lähtökohta-
asetelmaan, tietojen keruuseen ja työkalun toimin-
toihin. Myös havainnollistamiseen liittyviä asioita 
haluttiin selvittää. Tulosten tarkastelussa haluttiin 
erityisesti katsoa, poikkesivatko palvelun tarjoajia 
edustavien asiantuntijoiden näkemykset kulutta-
jien näkemyksistä. 
Kuluttajille järjestettiin syys-lokakuussa 2008 
neljä keskustelua, joihin osallistujat valittiin Kulut-
tajatutkimuskeskuksen ylläpitämästä Kuluttajapa-
neelista. Ryhmät muodostettiin eri elämänvaiheissa 
olevista kuluttajapanelisteista. Tähän ratkaisuun 
päädyttiin siksi, että tutkimuksessa haluttiin sel-
vittää, olisiko eri elinvaihetta  edustavilla kulutta-
jilla erilaisia tarpeita tämän tyyppisille palveluille. 
Ensimmäiseen, nuorten ryhmään kuuluneet kes-
kustelijat olivat alle 35-vuotiaita, lapsettomia hen-
kilöitä. Toisen ryhmän muodostivat 30–45-vuoti-
aat perheelliset panelistit. Lapset perheissä olivat 
alle 18-vuotiaita. Kolmannen ryhmän muodostivat 
tyhjän pesän elinvaihetta elävät 46–60-vuotiaat 
kuluttajat. Yhden kuluttajaryhmän muodostivat 
panelistit, jotka olivat osallistuneet jo aiemmin 
hankkeen ensimmäisessä vaiheessa toteutettuun 
tutkimukseen (Sunikka ja Peura-Kapanen 2008). 
Tässä ryhmässä panelistien ikä vaihteli 45 ja 73 
vuoden välillä. 
Keskustelijoita oli yhteensä 26, kaikki pääkau-
punkiseudulta. Heistä oli miehiä 10 ja naisia 16. 
Iältään kuluttajat olivat 27–73-vuotiaita. Kulut-
tajien ryhmäkeskustelut olivat pituudeltaan noin 
kahden tunnin mittaisia. Keskustelut nauhoitettiin 
ja litteroitiin. 
Asiantuntijoiden ryhmä koostui kuudesta OP-
Pohjola-ryhmän toimihenkilöstä, joista osa työs-
kenteli rahoituspalveluissa, osa sijoituspalveluissa. 
Yhtä lukuun ottamatta kaikki ovat työssään sään-
nöllisesti tekemisissä asiakkaiden kanssa. Kaikilla 
on myös kokemusta asiakaspalvelutyöstä. Ryh-
mässä oli neljä naista ja kaksi miestä. Asiantuntijoi-
den keskustelu vei aikaa puolitoista tuntia.
Ryhmäkeskustelujen päätteeksi sekä kuluttajille 
että asiantuntijoille jaettiin jälkikäteen täytettäväksi 
lyhyt kyselylomake (liite 1). Lomake sisälsi työ-
kalun käyttömahdollisuuksia, omaa käyttöä sekä 
kehittämistarpeita koskevia avoimia kysymyksiä. 
Lisäksi esitettiin luokiteltu kysymys varallisuuden 
hallintaa koskevien eri tyyppisten asioiden tärke-
ydestä kuluttajien ja asiakaspalvelijoiden välisessä 
neuvottelussa.  
Seuraavassa esitettävät tulokset kuvaavat keskus-
teluissa esille nousseita asioita ja teemoja. Luvussa 
2 käydään läpi kuluttajien ja asiantuntijoiden 
näkemyksiä työkalun toiminnoista. Lukuun 3 on 
koottu työkalun käyttöön ja hyväksymiseen liitty-
viä reunaehtoja, joita kuluttajat nostavat keskuste-
luissa esille. Luvussa 4 esitetään tulosten perusteella 
tehtäviä päätelmiä sekä työkalun kehittämistä kos-
kevat näkemyksiä. Sekä kuluttajien että asiantunti-
joiden keskusteluista on poimittu suoria lainauksia 
tekstiä elävöittämään ja havainnollistamaan. 
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2.1  Elämänaluepiirakka työkalun 
lähtökohtana
Aiemmat VINHAssa tehdyt tutkimukset ovat osoit-
taneet, että varallisuudesta puhuessaan kuluttajat 
korostavat turvallisuutta ja elämänlaatua (Sunikka 
ja Peura-Kapanen 2008, Dahlberg ym. 2008). 
Elämän laatu sisältää varallisuudesta puhuttaessa 
monia asioita: se liitetään muun muassa asumi-
seen, omaan ja perheen hyvinvointiin sekä tuleviin 
eläkepäiviin. Turvallisuus korostuu kuluttajien toi-
minnassa myös siten, että tavoitteisiin pääsemiseksi 
ei haluta ottaa riskejä, vaan sijoitetaan turvallisina 
pidettyihin vaihtoehtoihin. Sijoitusten turvallisuus 
korostuu yleisesti sijoittamista koskevissa tutki-
muksissa (mm. Haarala 2008, Sijoittajabarometri 
2/2007). 
Kuluttajien näkemykset olivat luonteva läh-
tökohta myös kokonaisvarallisuuden hallinnan 
työkalun kehittämisessä. Varallisuuden hallinnan 
tavoitteiden ja motiivien pohjalta kehitettiin ns. elä-
mänaluepiirakka. Elämänaluepiirakassa on kuvattu 
ihmisen neljä keskeistä elämänaluetta: asuminen, 
perhe, työelämä ja eläkkeellä olo sekä vapaa-aika. 
Keskusteluissa esitelty piirakka on kuvassa 1. 
Työkaluluonnoksen testausvaiheessa oli tärkeää 
saada selville elämänaluepiirakan soveltuvuus varal-
lisuuteen liittyvien päätösten jäsentäjäksi ja tarkas-
telukehikoksi. Elämänaluepiirakka toimii työkalun 
eri osa-alueiden yhteen kokoavana elementtinä. 
Kuluttajilta työkalussa kerättävät tiedot tapahtu-
vat niin ikään elämänalueittain. Piirakka kokoaa 
yhteen varallisuuteen liittyvät suunnitelmat ja toi-
mii samalla porttina muille työkalun toiminnoille.
2 TyÖKALuN SISÄLTÖ JA ToIMINNoT
Työkalun testauksessa lähdettiin avoimesti kar-
toittamaan kuluttajien tarpeita ja toiveita. Keskus-
telijoita pyydettiin pohtimaan mielessään muun 
muassa seuraavia kysymyksiä: Minkälaisia toiveita 
haluaisit elämässäsi toteuttaa? Mitä odotat elämältä 
10 tai 15 vuoden kuluttua? Tällä pyrittiin selvittä-
mään, miten kuluttajat kokevat kuvatun avoimen 
lähestymistavan. Myös yritysten markkinointivies-
tinnän kannalta on tärkeää arvioida, millä tavoin 
kuluttajia tulisi palvelussa lähestyä. Alkukysymys-
ten taustalla oli lisäksi kiinnostus selvittää kulut-
tajien suhtautumista oman taloutensa pitkäjäntei-












Työkalussa kuluttajien ilmaisemia tavoitteita ja 
odotuksia jäsennetään ja tarkennetaan sen jälkeen 
elämänaluepiirakan avulla. Kuluttajien vastauk-
set tavoitteita ja toiveita kartoittaviin kysymyksiin 
voisivat siten ohjata luontevasti työkalussa etene-
mistä. Jos kuluttajien odotukset ja haaveet liittyvät 
esimerkiksi eläkkeelle siirtymiseen, työkalu ohjaa 
kuluttajan Työelämä ja eläkkeelle siirtyminen -loh-
kolle, jossa käydään läpi eläkkeelle siirtymiseen liit-
tyvät yksityiskohtaiset kysymykset. Tämän jälkeen 
työkalun käyttäjä voi käydä läpi muille elämänalu-
eille liittyviä suunnitelmia ja/tai toiveita sekä eri 
elämänalueiden suunnitelmia tarkentavia asioita. 
Halutessaan kuluttaja voi siirtyä muille elämänalu-
eille joko samanaikaisesti tai myöhemmin.
Kuluttajien tarpeiden ja toiveiden selvittäminen 
ei sinänsä ole uusi asia finanssiyrityksissä Suomes-
sakaan. Haaveet ja tulevaisuus ovat tuttuja ilmai-
suja muun muassa pankkien markkinoinnissa. Sen 
sijaan uutta on elämänalueille rakentuva kehikko, 
jonka avulla voidaan päästä lähemmäs ihmisten 
todellista elämää ja joka auttaa näkemään eri varal-
lisuuserien vaikutukset ja syy-seuraussuhteet.
Kuluttajien ensireaktio heille esitettyihin tule-
vaisuutta koskeviin kysymyksiin on osaksi varauk-
sellinen, muun muassa kysymyksen yksityisyyden 
vuoksi. Osa kuluttajista pitää kysymyksiin vastaa-
mista kohdallaan vaikeana. Sekä tulevaisuuden 
hahmottaminen että tavoitteiden kartoittaminen 
talouden suunnittelussa on monelle kuluttajalle 
vierasta, vaikka tavoiteajattelu onkin tuttua työelä-
mässä. Elämän suunnittelu voidaan kokea kiirei-
sessä elämänrytmissä työläänä ja jopa stressaavana. 
Vaikeina koettuihin asioihin ei haluta välttämättä 
panostaa, mikäli se ei ole aivan välttämätöntä. Näke-
mykset ovat tuttuja kuluttajien arkea koskevista 
tutkimuksista (esim. Peura-Kapanen 2005).  Osa 
kuluttajista kokee finanssiyrityksen jossain määrin 
outona ympäristönä esitetyille kysymyksille. 
”…että mä sitä välttämättä niinku miellä sitä 
sillä tavalla, että minä asetan tavoitteen, että 
10 vuoden päähän, että nyt minä haluan sem-
moisen tehdä ja haluan nyt sitten pankkineu-
vojan kanssa käydä keskusteluja, että miten 
tähän tavoitteen pääsen, mutta musta tun-
tuu tavoitteen asettamista on tarpeeksi paljon 
muutenkin elämässä ja työssä, että sitten kai-
paisi sitä pankkineuvojan tavoitekeskusteluja. 
Jossa käytäisi onkos tavoitteessa päästy puoli-
vuosittain katsotaan, että oletko säästänyt nyt 
niinku pitääkin ja näin niin. Ei nyt tunnu 
hirveän miellyttävältä ajatukselta.” Kuluttaja, 
nainen 34 v
”Nyt rupesi sillee miettimään, että onko mulla 
jotain tällaisia toiveita mitä mä haluaisin 
toteuttaa. En mä ehkä ole hirveästi pysähtynyt 
tämän ajatuksen äärelle, että mitä haluaisin 
ja näin”. Kuluttaja, nainen 34 v
Työkalun hyväksymisen ja käytön kannalta 
näyttäisi olevan edelleen tärkeää se, miten kulut-
tajat kokevat työkalun perimmäisen tarkoituksen 
ja miten heitä palvelussa lähestytään. Kuluttajat 
odottavat ennen työkalun käyttöä saavansa tiedon 
siitä, mitä hyötyä hänelle on kysymyksiin vastaa-
misesta. Palvelun käytöstä ei saisi syntyä kulutta-
jalle tunnetta, että palvelusta on hyötyä ainoastaan 
finanssiyritykselle. Palvelun tulee löytää ratkaisuja 
kuluttajan ongelmiin, ei markkinoida finanssituot-
teita (Finanssialan Keskusliitto 2007)
”Mutta ehkä siinä täytyisi justiin niin kuin 
tavallaan ymmärtää, jos miettii nyt tota työka-
lua mikä tuossa on, mistä puhuit aluksi, niin 
ehkä siinä pitäisi tavallaan tehdä se selväksi, 
että sä hyödyt itse siitä jotain, että sä vastaat 
tän tyyppisiin kysymyksiin, että jotenkin niin 
kuin linkittäisi sen siihen työkaluun ja siihen, 
mitä sä saat siitä työkalusta itsellesi, eikä vaan 
siihen mitä muut saa susta.” Kuluttaja, mies 
32 v
Ryhmäkeskusteluissa kuluttajien enemmistö 
pitää hyvänä asiana elämänsä tavoitteiden ja odo-
tusten pohtimista, vaikka he eivät ole järjestelmälli-
sesti miettineet niiden saavuttamista varallisuuden 
hankinnan näkökulmasta. Toiveet ja odotukset 
eivät liity suoranaisesti rahaan, mutta välillisesti 
kyllä. Muun muassa arvot ja eri elämänalueiden 
merkittävyys nousevat keskusteluissa esille. Toi-
veena on taloudellisesti turvattu vanhuus, hyvä ter-
veys, elinvaiheesta riippumatta nykyistä kiireettö-
mämpi elämä ja mahdollisuus elämästä nauttimi-
seen. Muiden ihmisten, ennen kaikkea läheisten, 
hyvinvointia pohditaan. Kuluttajien odotukset 
ja toiveet liittyvät keskeisesti piirakassa kuvatuille 
elämänalueille eli varallisuuden hankinnan motii-
veista puhutaan eri elämänalueilla tavoiteltavien 
asioiden kautta. Edellä esitetyt saavat tukea myös 
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VINHAn kyselytutkimuksesta (Öörni 2009), jossa 
on selvitetty varallisuuden hankinnan tavoitteita.
Terveys ja talous korostuvat 
Piirakan jäsennys ja eri elämänalueiden sisältö syn-
nyttävät vilkasta keskustelua sekä kuluttajien että 
asiantuntijoiden ryhmissä. Aktiivisimmin keskus-
telua käydään perhe-elämän lohkosta ja  eläkkeelle 
siirtymisestä. Piirakka soveltuu keskustelijoiden 
mukaan varallisuutta koskevien suunnitelmien ja 
päätösten tarkasteluun. Ensinnäkin, kuluttajien on 
helppoa ja luontevaa ajatella keskeisiä taloudellisia 
toimintoja ja elämänsä tapahtumia kuvion avulla. 
Piirakka on luonteva tapa jäsentää omaa elämää. 
Monet työkaluun ajatellut elämäntilanteet tule-
vat esille jo kuluttajien pohtiessa alussa esitettyjä 
kysymyksiä (Mitä odotat elämältä 10–15 vuoden 
kuluttua?). Kun eri elämänalueiden sisältöä edel-
leen havainnollistetaan, kuluttajat oivaltavat melko 
pian, mitä työkalu kokonaisuudessaan sisältää. Toi-
seksi, myös asiantuntijoille piirakka tuo sekä uusia 
näkemyksiä käsitellä asioita asiakkaiden kanssa että 
ajatuksia oman toimintansa kehittämiseen. 
Kuluttajat nostavat edelleen esille kysymyksen, 
miten elämänaluelohkot tulisi nimetä. Eri lohko-
jen painoarvot vaihtelevat kuluttajien mielestä eri 
elämänvaiheissa. Talous ja terveys nähdään keskei-
sinä asioina elämässä. Elämänalueympyrää halu-
taankin kehittää siten, että terveys ja talous erottu-
vat ympyrässä paremmin. Erityisesti terveys, joka 
ei ollut lainkaan mukana esitellyssä ympyrässä, 
askarruttaa kuluttajia elinvaiheesta riippumatta. 
Kuluttajat sijoittavat terveyslohkon piirakan työ-
kalun keskelle, joka on nuorilla pieni, vanhem-
milla suuri ympyrä. Ympyrän suuruus kuvaa siis 
terveyden merkitystä ihmisen elämässä. Terveys lii-
tetään kiinteästi kaikkiin muihin elämänalueisiin. 
Osa kuluttajista korostaa terveyden ja vapaa-ajan 
välistä yhteyttä. Keski-ikäisten ja heitä vanhempien 
kuluttajien ryhmässä terveys huolettaa asumisen 
kannalta. Iäkkäät panelistit pohtivat, kuinka pit-
kään he pystyvät asumaan kotona terveyden hei-
kentyessä. Kysymys on myös taloudellisesti merkit-
tävä asia. Keskustelu terveydestä kytkeytyy myös 
sijoituspäätöksiin.   
”Tässä vaiheessa elämää se (terveys) on se mitä 
eniten, jos ajattelee rahan käyttöä tai tom-
moista sijoittamista, niin se on se just, että 
miten selviää sitten ne viimeiset vuodet tai 
vuosikymmenet.”  Kuluttaja, nainen 71 v
Kuluttajien näkemysten taustalla on pyrkimys 
turvalliseen elämään (vrt. Niemelä ja  Lehikoi-
nen 2000). Keskustelu elämänalueista liitetään 
yhdessä ryhmässä myös toisaalta yksilön, toisaalta 
yhteiskunnan vastuuseen esimerkiksi siitä, kenen 
tulee huolehtia hyvinvointivaltion perinteisistä 
perustoiminnoista. Muun muassa taloudellisten 
suhdanteiden nähdään vaikuttavan siihen, kuinka 
paljon yksilöiden tulee ottaa taloudellista vastuuta 
terveydenhoidon sekä oman tai lasten koulutuksen 
järjestämisestä. 
Myös asiantuntijat sijoittavat terveyden osaksi 
elämänalueympyrää. Ihmisten huolenaiheet tai 
uhkakuvat liittyvät pitkälti juuri terveyteen. Asian-
tuntijoiden mukaan sijoittajat ovat pääosin van-
hempia, terveydestään huolestuneita henkilöitä, 
jotka jopa puhuvat terveydestään oma-aloitteisesti. 
Asiantuntijat pohtivatkin, miten terveysteeman 
voisi ottaa esille esimerkiksi sijoitusneuvotteluissa, 
jos asiakas ei ota sitä esille. Terveysteemaa on hei-
dän mukaansa vaikea käsitellä luontevasti muutoin 
kuin myytävien finanssituotteiden, esimerkiksi 
lainaturva- tai eläkevakuutuksen kautta. Jos nämä 
joidenkin mielestä arkaluontoiset tai henkilökoh-
taiset kysymykset olisivat osa työkalua, niitä olisi 
luontevampi ja helpompi käsitellä asiakkaiden 
kanssa. Samassa yhteydessä asiantuntijat korostavat 
yleisesti tarvetta opetella käsittelemään asiakkaiden 
vaikeita asioita, kuten sairauksia ja kuolemaa.
”Mä oon jotenkin vähän sitä mieltä, että 
mun mielestä meidän pitäisi niin kuin paljon 
rohkeammin uskaltaa sille asiakkaalle sanoa 
se kuoleman sana ääneen ja ne sairaudet ja 
muut. Että kyllä se asiakas kokee, mä luulen, 
että se vaan semmoisena niin kuin kokonais-
valtaisempana huolenpitona, että otetaan 
siinä neuvottelussa vastaan, että mitäs sitten 
kuolemantapauksessa ja niin ja näin. Niin 
kyllä mun mielestä moni asia jää niin kuin 
hoitamatta, jos ei sitäkin näkökulmaa ihan 
rohkeasti puhu niiden asiakkaiden kanssa...” 
Asiantuntija
Toisaalta asiantuntijoiden keskusteluissa poh-
ditaan, mitä asioita kuuluu tai ei kuulu käsitellä 
pankissa: 
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”Toi terveys-sana loppujen on aika usein jos-
sain, kuitenkin puhutaan ihan koko ajan 
terveydestä, että se pitää olla kunnossa ja 
näin. Miksei. Toisaalta sitten tää asiakas 
ehkä vois muistaa, että nää on vaan pank-
kiasioita oikeasti, mistä me puhutaan. Joskus 
tuntuu, että joku järki tähän hommaan.” 
Asiantuntija
Kuluttajien talous, tulot ja menot, nähdään 
elämänaluepiirakassa erillisenä lohkona, joka kyt-
keytyy kaikkiin muihin elämänalueisiin. Talous ja 
terveys ovat sekä kuluttajien että asiantuntijoiden 
mukaan isoja, lähes kaikille elämänalueille  vaikut-
tavia asioita ihmisen elämässä. Kun elämänalueita 
kuvataan ehdotetulla tavalla, talous ja terveys tulee 
sijoittaa ympyrän ytimeen. 
Perhe-elämä käsitteenä herättää paljon keskuste-
lua kuluttajissa. Kuluttajat ymmärtävät sen lähinnä 
tarkoittavan ydinperhettä. Näin käsitettynä yksin 
elävät ihmiset kokevat olevansa tämän tarkastelun 
ulkopuolella. Kuluttajat näkevät perhe-elämän 
myös laajempana kuin vain ydinperheen muodos-
tamat ihmiset. Kuluttajat lukevat  perheeseen lähei-
set ihmiset, suvun sekä niihin liittyvät sosiaaliset 
suhteet tai sosiaalisen ympäristön. Tuleekin tarkoin 
miettiä, miten työkalun elämänaluelohkot nime-
tään, jotta ne huomioivat mahdollisimman katta-
vasti erilaisissa elämäntilanteissa elävät ihmiset. 
2.2  Suunnittelun aikajänne 
Aika on keskeinen tekijä varallisuuteen liittyvissä 
päätöksissä; aktiivinen ja seikkaperäinen suunnit-
telu edistää tavoitteiden saavuttamista. Aiempien 
tutkimusten perusteella tiedetään kuluttajien pit-
käjänteisen ja tavoitteellisen suunnittelun olevan 
melko vähäistä (esim. Sijoittajabarometri 2007). 
OP:n sijoittajabarometrin (2/2007) mukaan 
55 % säästämistä tai sijoittamista harrastavista 
ilmoittaa säästävänsä ’pahan päivän varalle’. Ylei-
simmin suunnitelmat eivät ulotu kovinkaan pit-
källe tulevaisuuteen: 80 % suunnittelee talouttaan 
vain vuoden kerrallaan ja neljännes talouksista 
ei ole lainkaan varautunut tulevaisuuden varalle 
(Tapiola Pankki 2008). 
Myöskään näiden ryhmäkeskustelujen perus-
teella pitkäjänteinen ja tavoitteellinen suunnittelu 
ei näyttäisi olevan yleistä. Myöhemmin, työkalua 
kuvaavien esimerkkien kautta aikajänteen merkitys 
kuitenkin nostetaan esille. Paitsi valmius ajatella 
pitkälle tulevaisuuteen, kuluttajilta puuttuu osin 
myös uskoa suunnitella tulevaisuutta talouden 
epävarmuudessa. Keskustelijat pohtivat kysymyk-
sissä esitetyn 10–15 vuoden aikajänteen merkitystä 
omalla kohdallaan. Aikajännettä peilataan omaa 
elämäntilannetta vasten ja elämän suunnittelu on 
vahvasti sidoksissa ikään ja elämänvaiheeseen. 
Erityisesti nuorimmat ja myös osin lapsiperheel-
listen ryhmän panelistit perustelevat suunnittele-
mattomuutta tässä hetkessä elämisellä. Kun tule-
vaisuus ja koko elämä nähdään hallitsemattomana, 
pitkälle ulottuvia suunnitelmia ei pidetä mahdol-
lisena omassa elämäntilanteessa. Toiveena on oma 
perhe, mutta ymmärretään myös, että toive ei vält-
tämättä toteudu. Perheelliset joutuvat suunnittele-
maan elämäänsä yksineläjiä enemmän. Nuorimmat 
panelistit pitävät 10 tai 10–15 vuotta mahdollisena 
suunnitteluhorisonttina. Sen sijaan eläkeaikaan eli 
30 vuoden päähän ulottuvat suunnitelmat moni 
kokee vieraiksi. Tosin eläkeaikaan liitetään haaveita 
ja toiveita terveyden säilymisestä ja taloudellisesta 
turvallisuudesta. Jossain määrin epäillään koko elä-
kejärjestelmän toimivuutta tulevaisuudessa, ja siksi 
omaa varautumista pidetään tärkeänä.  
”Tänä aamuna sai taas kuulla radiosta, että se 
eläkeikä meillä siirtyy noin 2 vuotta, että tota 
tai jonkun laskukaavan mukaan.” Kuluttaja, 
nainen 34 v
”Ei sitä jotenkin jaksa ajatella sitä eläkeikää, 
koska päästään, jos päästään. Ja onko sinä päi-
vänä sitten eläkettä esimerkiksi enää.” Kulut-
taja, nainen 32 v
”…onkohan mulla niinku mitähän silloin 
menee, kun me ollaan siinä iässä, että onko sil-
loin mitään systeemiä olemassa, mutta ei sitä 
vaan voi niin, kun sillee ei voi itse vaikuttaa 
oikeastaan mitenkään. Paitsi tietenkin säästä-
mällä eläkevakuutuksia hankkimalla ties mitä 
muita niin on se kaukainen asia.” Kuluttaja, 
nainen 34 v
”Onko nekään firmat pystyssä enää 30 vuo-
den päästä, meneekö rahat taivaan tuuliin.” 
Kuluttaja, nainen 32 v
Kuluttajien välillä näyttäisi olevan eroja suhtau-
tumisessa oman elämän suunnitteluun. Osa pane-
listeista näkee suunnittelun liittyvän vahvasti toteu-
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tuneeseen elämään ja se ohjaa myös tulevaisuuden 
arviointia. Tutkimuksissa on osoitettu (mm. Her-
shey ja Moven 2000), että yksilön suuntautumi-
sella tulevaisuuteen (future time perspective) on 
merkitystä muun muassa eläkesäästämiseen: kiin-
nostus tulevaisuudesta motivoi säästämään eläke-
ajan varalle. Lusardin (1999) tutkimuksen mukaan 
kiinnostuksen puute tulevaisuutta kohtaan näkyy 
puolestaan siten, että varallisuutta ei hankita. 
Keski-ikäiset ja heitä vanhemmat panelistit 
pohtivat ryhmissään eliniän rajallisuutta. Kulutta-
jista osa on sitä mieltä, että 10–15 vuotta tuntuu 
järkevältä suunnitteluhorisontilta, mutta osa näkee 
realistisina korkeintaan viiden vuoden päähän ulot-
tuvat suunnitelmat. Muun muassa terveys askar-
ruttaa heitä. Tässä iässä nähdään kuitenkin, että 
tulevaisuuden suunnittelu on tarpeellista nimen-
omaan taloudellisesta näkökulmasta.  
”Mä sanon, että mulla on hirveen paljon 
lyhentynyt se 10–15 vuotta, kun tuntuu hir-
veen pitkältä tässä iässä ajatella, että mitä sil-
loin on. Sittenhän on semmoinen 3–5 vuotta 
on jo ihan niin kuin pitkä aika laittaa, jos 
ajatellaan just tätä rahankäytön suhteen ja 
mitä elämältä nyt haluaa, miten toteuttaa, 
että sillä lailla kaikki liittyy tähän ikään ja 
kuntoon.” Kuluttaja, nainen 73 v
Asiantuntijoille kuluttajien lyhyt suunnittelu-
horisontti on tuttu ilmiö. Kuluttajat elävät asian-
tuntijoiden mukaan hetkessä tai ovat liiaksi kiinni 
yksittäisissä päätöksissä siitäkin huolimatta, että 
pankeissa yritetään ohjata asiakkaita pitkäjäntei-
syyteen varallisuuspäätöksissä. Taloudellisten asi-
oiden pitkäjänteinen suunnittelu käynnistyy usein 
vasta ajan kanssa. 
Mitä kuluttajien ilmaisemat näkemykset tar-
koittavat työkalun kehittämisen näkökulmasta? 
Suunnittelun merkityksen osoittaminen konkreet-
tisesti, esimerkiksi työkalun laskelmien avulla, voisi 
motivoida kuluttajia tavoitteiden asettamiseen ja 
pyrkimykseen niiden saavuttamiseen. 
2.3   Muutosten hallinta keskeistä
Työkalun sisältöä ja toimintoja havainnollistettiin 
käymällä piirakan eri lohkoille kuuluvia tapahtu-
mia ja tilanteita, joita koskevien suunnitelmien 
tekemiseen työkalu soveltuisi. Esimerkiksi perhe-
elämään liittyvinä tuotiin esille lapsen syntymä, 
lapsen kouluttaminen, omien vanhempien hoito, 
työttömyys, sairastuminen ja avioero. Sen jälkeen 
käytiin jokaisessa ryhmässä vielä yksityiskohtai-
semmin ja konkreettisemmin läpi yhden elämän-
alueen sisältöä ja siihen liittyvää tietojen keruuta 
(ks. luku 2.4). 
Pohtiessaan eri elämänalueita ja niihin liittyviä 
taloudellisia päätöksiä kuluttajat korostavat elä-
män yllätyksellisyyttä, monimuotoisuutta ja ettei 
elämää pystytä aina suunnittelemaan ulkoisten 
tekijöiden takia. Esimerkkeinä mainitaan työpaik-
kojen siirtäminen vastoin yksilön tahtoa, yksilön 
elämänhallinnan menettäminen tai ylirealististen 
suunnitelmien romahtaminen. Työkalun tulisi 
keskustelijoiden mukaan soveltua tämänkaltai-
siin tilanteisiin ja palvella ihmisiä, joilla ”elämä ei 
mene suunnitellusti”. Näkemys elämän jatkumosta, 
jossa eri vaiheet, eli opiskelu, työelämä ja eläkkeelle 
siirtyminen seuraavat automaattisesti toisiaan, saa 
jossain määrin kritiikkiä. Kuluttajien mielestä pal-
velu ei voi perustua olettamukselle elämänkulun 
säännöllisyydestä. Eniten puhututtaa työelämän 
muuttuminen. 
Myös asiantuntijat mainitsevat tilanteita, joissa 
asiakkaat ovat pohtineet erilaisia muutoksia ja nii-
den vaikutuksia omaan talouteensa ja elämäänsä. 
Toisaalta he kertovat työssään kokemista vaike-
uksista, kun asiakkaat eivät kykene huomioimaan 
mahdollisia muutoksia ja varautumaan niihin. Asi-
akkaat eivät heidän mielestään ymmärrä aina sitä, 
miten erilaiset riskit voivat toteutuessaan muuttaa 
talouden tilannetta huomattavasti. Muun muassa 
osalla nuoria ja nuoria perheitä on asiantuntijoiden 
mukaan epärealistinen ja optimistinen näkemys 
oman elämänsä hallinnasta. Nuoret luottavat sel-
viytymiseensä, mistä on saatu viitteitä myös muissa 
tutkimuksissa (Peura-Kapanen ym. 2007).  Usein 
vasta omat tai lähipiirin huonot kokemukset esi-
merkiksi suhdanteiden vaikutuksesta yksilön elä-
mään toimivat herätteinä oman toiminnan perus-
teelliseen arviointiin. Asiantuntijoiden mukaan on 
tarvetta työkalulle ja laskelmille, joilla voitaisiin 
osoittaa asiakkaille erilaisten elämäntapahtumien 
taloudellinen merkitys ja riskeihin varautumisen 
tärkeys.
”Niin sitä monesti nuoret ihmiset sanoo, että 
no, jos jotain käy, niin sitten myydään asunto. 
Ja sitten jos jotain käy oikeasti, että joku 
vaikka puoliso kuolee tai jotain tämmöistä, 
niin sehän on hirmu paha paikka, jos pitää 
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vielä siitä kodista luopua. Tai jos sairastut 
niin, että sulla ei ookaan sitten rahaa hoi-
taa itteäs. Ehkä meidänkin täytyis vaan niin 
kuin enemmän panostaa sen asiakkaan kanssa 
siihen, että todella ymmärtäis sen tilanteen, 
näiden isojen lainojen kanssa, mitä täällä on 
täällä pääkaupunkiseudulla ja teilläkin var-
maan siellä sivummalla.” Asiantuntija
”Mun mielestä nuorilla on ihan hirveä luotta-
mus itseensä tänä päivänä. Siis ihan uskoma-
ton, mä en ikinä jää työttömäksi, ihan oikeesti 
siis silleen, että sä oot just jollain tämmöisellä 
tuulisella alalla. Että ootko ikinä ajatellut, en 
mä jää ikinä työttömäksi, mä teen aina töitä.” 
Asiantuntija
”Siihen tarvitaan aina niin kuin näitä kau-
sivaihteluita, että sitten aina muutaman vuo-
den välein tulee semmoinen maailmantilanne, 
joka palauttaa sen nuorimmankin sukupolven 
taas ymmärtämään, että elämä ei ole itsestään 
selvää.” Asiantuntija
Elämänmuutosten – sekä sisäisesti että ulkoa 
määräytyvien – hallinta kokonaisuudessaan on 
iso taloudellinen kysymys, johon monet kulutta-
jat näyttävät kaipaavan laskelmia, tukea ja ohjeita. 
Myös kyselytutkimusten (mm. Vakuutustutkimus 
2008) perusteella työkalussa tulisi painottaa erilai-
siin riskeihin varautumista. Suurimpana uhkana 
elämässään kuluttajat pitävät tapaturmaa tai pit-
käaikaista sairautta. Sen sijaan yksinhuoltajaksi tai 
leskeksi jääminen huolettavat vähiten. Vakuutta-
misessa on paljon toivomisen varaa, mikä näkyy 
esimerkiksi henkivakuutusten yleisyydessä ja katta-
vuudessa: henkivakuutusten keskimääräiset korva-
ussummat ovat alimitoitettuja. (Vakuutustutkimus 
2008) 
Asiantuntijoiden mukaan on tarvetta työkalulle 
ja laskelmille, joilla voitaisiin osoittaa asiakkaille 
erilaisten elämäntapahtumien taloudellinen merki-
tys ja riskeihin varautumisen tärkeys.
2.4   Tietojen keruu päätöksenteon 
pohjana
Varallisuuden hallinnan työkalun edellyttämä tie-
tojen keruu liittyy kuluttajan tarpeiden ja toivei-
den konkretisointiin sekä kuluttajan senhetkisen 
elämäntilanteen analysointiin. Esimerkiksi talou-
delliset asiat selvitetään yksityiskohtaisesti. Tietojen 
keruuvaihe luo perustan työkalun antamille ratkai-
suille ja suosituksille. Ryhmäkeskusteluissa keskus-
telijoille havainnollistettiin sitä, miten työkalussa 
edetään elämänaluepiirakan kautta konkreettiseen 
tietojen keruuseen ja mitä tietoja kullakin lohkolla 
kootaan. Lohkoittain käytiin läpi keskeiset kysy-
mykset ja käyttäjiä koskevat perustiedot (liite 2). 
Kuluttajilta ja asiantuntijoilta toivottiin keskus-
teluissa näkemyksiä muun muassa siitä, miten he 
kokevat sen, että työkalussa kootaan varsin laajasti 
tietoa kuluttajasta ja hänen taloudestaan.
Tietojen keruu sisältää kullakin elämänalueella 
keskeiset tiedot kuluttajan nykytilanteesta (esimer-
kiksi perhetilanne, asumisratkaisut) sekä odotetta-
vissa olevat muutokset ja suunnitelmat tarpeiden 
ja toiveiden kartoituksen jälkeen (esim. vuorotte-
luvapaa, lapsen hankinta, tuleva perintö, asunnon 
hankinta). Suunnitelmia ja odotettavia muutoksia 
voidaan tarkastella esimerkiksi 5 tai 10 vuoden 
tai avoimella aikahorisontilla. Lisäksi kartoitetaan 
taloudelliset resurssit, ts. tulot ja olemassa oleva 
varallisuus. Osana työkalun tietojen keruuta selvi-
tetään henkilökohtaisia ja koko taloutta koskevia 
riskejä. Sekä henkilö- että omaisuusriskit ja niihin 
varautuminen on tärkeää käydä läpi. Vakuutusten 
ja niiden kattavuuden arviointi on osa selvitystä. 
Tietojen keruuosioon liitetään myös kysymykset 
varautumisesta yllättäviin tapahtumiin (ns. Entä jos 
-kysymykset). Viimeksi mainituilla kysymyksillä on 
tarkoitus käydä läpi tapahtumia, joita ei välttämättä 
ajatella tai joihin ei osata varautua etukäteen. Myös 
keskeiset taustatiedot ja tiedot kulutusmenoista 
selvitetään osana tietojen keruuta. Tietojen keruun 
laajuus määräytyy tilanteen mukaan – esimerkiksi 
onko kyseessä yksittäinen laskelma vai yhtä tai use-
ampaa elämänaluetta koskeva tarkastelu. 
Sekä kuluttajat että asiantuntijat näkevät, että 
tietojenkeruuosio kattaa kuluttajien erilaiset elä-
mäntilanteet ja tapahtumat, oli kysymys asu-
miseen, työelämään ja eläkkeelle pääsemiseen, 
perhe-elämään tai vapaa-aikaan liittyvistä asioista. 
’Kysymyspaketteja’ pidetään olennaisina, ja myös 
siirtyminen elämänaluepiirakan kautta tietojen 
keruuseen koetaan luontevaksi. Eri elämänalueille 
liittyviä tilanteita, muutoksia ja suunnitelmia kos-
kevat kysymykset auttavat keskustelijoiden mielestä 
hahmottamaan yksityiskohtia ja huomaamaan asi-
oita, joita ei muutoin huomaa (esim. tietyt kulu-
tuserät, tunnistamattomat riskit). Kysymykset ovat 
sekä kuluttajien että asiantuntijoiden mielestä  hyvä 
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”tarkistuslista” , joka myös auttaa arvioimaan omaa 
toimintaa järkiperäisesti, eikä tunteella. Useimpien 
kuluttajien mielestä kysymykset voi käydä läpi itse-
näisesti internetissä, mutta jotkut panelistit pitävät 
myös asiantuntijan roolia tässä tärkeänä, koska 
tämä osaa kiinnittää huomion oikeisiin asioihin: 
”Mä uskoisin, että noi kysymykset tekis var-
maan sen semmoiseksi vähän niin kuin ana-
lyyttisemmäksi. Kun ihminen, kun ajattelee, 
niin sitä ajattelee aika tunnepohjaisesti. Niin 
kuin aattelee, että tuolla oli sellainen kysymys, 
että mitä niinkun vaikka kulutukseen menee. 
Niin aattelee, että eihän multa nyt paljon 
mene. Sitten kun sä rupeet laskee, että no, 
meneehän sitä nyt kuitenkin. Niin ehkä se olis 
niin kuin tämmöinen todellisempi tilanne, 
kun joku kävis sun kanssa, kartottais sitä 
yhdessä läpi ja sä joutuisit niin kuin miettii, 
että onks nää nyt oikeat nää asiat, mitä tässä 
pistetään ylös.” Kuluttaja, nainen 51 v
Asiantuntijat ottavat keskustelussa esille vai-
keuksia kartoitettaessa asiakkaiden tilannetta ja 
tarpeita. Monilla asiakkailla on ongelmia sisäistää 
yhdellä kertaa isoja päätöksiä. Tällöin esimerkiksi 
erilaisiin riskeihin ei osata varautua riittävästi tai ris-
kejä ei oteta huomioon lainkaan. Työkalun valmis 
sabluuna, kysymyslistat, helpottaa asiantuntijoiden 
työtä. Jos palvelu olisi saatavissa verkossa, pankeissa 
voitaisiin pyytää asiakkaita käymään kysymykset 
läpi ennen tuloa asiakasneuvojan luo. 
”Varmaan, siis verkkopankissa toi olis tosi 
hyvä juttu. Vois pyytää, että ennen kun tuut 
pankkiin, niin otapa vähän aikaa ja perehdy, 
mieti näitä kysymyksiä. Niin kuin sillai tutus-
tuis.” Asiantuntija 
”… ja toi vois palvella siis, jos miettii niin kuin 
itseään siihen asiakkaan näkökulmaan, niin 
toi vois niin kuin palvella tavallaan jokaista 
ihan hyvin. Että uhrais niin kuin puol tuntia 
jopa tunnin elämästään siihen, että itsellensä 
miettis noita kysymyksiä ja vähän vastailis ja 
vähän hahmottais.” Asiantuntija
”Sitten kun siihen tulee joku ratkaisu, että 
nämä on ne keinot, jotain vähän, niin sais 
niin kuin ajatuksia, että millä sitä vois aloit-
taa. Mun mielestä kuulostais ihan. Ainakin 
meidän työtä se helpottais, ois valmiimpia 
niin kuin ymmärtää, että miten niitä voi 
käyttää, kun siinä käydään tarkemmin läpi.” 
Asiantuntija
Kuluttajat nostavat tietojen keruuvaihetta kuvat-
taessa esiin kysymyksen, kuka palvelun tarjoaja on 
jo miten tietojen keruu tapahtuu käytännössä. 
Osa kuluttajista suhtautuu  kriittisesti siihen, että 
finanssiyritys kysyy henkilökohtaisia kysymyksiä ja 
kerää yksityiskohtaisia tietoja kuluttajasta. Kulutta-
jille on tärkeää hallita heitä itseään koskevia tietoja. 
Erityisesti kuluttajia askarruttaa, mihin finanssi-
yritys käyttää keräämiään tietoja ja ketkä pääsevät 
niihin käsiksi. Kysymys liittyy luottamukseen, jota 
tarkastellaan lähemmin luvussa 3.2. 
Samassa yhteydessä nousee esiin myös kysymys 
palvelun maksullisuudesta ja siitä, tarvitaanko pal-
velun käyttöön rekisteröinti. Työkaluun epäillen 
suhtautuvat näkevät taustalla myös bisneksen ja 
markkinoinnin. Työkalun toivotaan olevan ainoas-
taan kuluttajan ja sijoitusneuvojan välinen. 
”…tavallaan mihin se oikeasti sitten käyttää 
niitä tietoja, koska se saa niinku tota kautta 
aika paljon tietoja niistä asiakkaista eikä 
se mitään hyväntekeväisyyttä ole tekemässä. 
Mua ainakin hiukan arveluttaisi, että jos 
joutuu antamaan aika yksityiskohtaisia tie-
toja omasta elämästään, niin haluaisi ainakin 
tarkkaa tietää, että ketä niihin pääsee käsiksi, 
että mihin tarkoituksiin niitä saa käyttää.” 
Kuluttaja, mies 31 v
2.5   Toimintoja koskevat odotukset
Työkalun tavoitteena on auttaa kuluttajia suunni-
telmien tekemisessä ja tavoitteiden toteuttamisessa. 
Päätöksenteon tueksi työkalun avulla on mahdol-
lista tehdä erilaisia laskelmia. Työkalun toimintoja 
havainnollistettiin esittämällä erilaisiin elämän-
tilanteisiin sovitettuja vaihtoehtoisia suunnitelmia, 
sijoitusten tuottolaskelmia ja budjettiesimerkkejä. 
Esimerkkien pohjana olivat eri elämänalueilta (asu-
minen, työelämä ja eläkkeelle siirtyminen, perhe-
elämä) johdetut todelliset tai todentuntuiset tilan-
teet, joita työkaluun voisi sisällyttää. Näin halut-
tiin selvittää, minkälaisia toimintoja kuluttajat ja 
myös asiantuntijat näkevät tarpeellisiksi sisällyttää 
työkaluun. Osa esimerkeistä oli laadittu valmiiksi, 
osa tehtiin ryhmissä. Kuluttajapanelistit ja asian-
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den päähän ulottuvat suunnitelmat vieraiksi, työ-
kalu näyttäisi motivoivan laskelmien tekemiseen. 
Esimerkkien kautta laskelmien ajallinen kattavuus 
oivalletaan tärkeäksi elementiksi työkalussa. Eri 
vaihtoehtojen vaikutuksista halutaan tietoa pitkällä 
aikavälillä. 
Kuluttajat näkevät työkalulla laajat ja monipuo-
liset mahdollisuudet taloudenhallintaa tukevissa 
laskelmissa. Kuluttajien keskuudessa herää toisaalta 
kysymys siitä, miten työkalu selviytyy isoista tieto-
määristä ja niiden vaatimista monimutkaisista las-
kutoimituksista. Työkalun mahdollisuuksista ker-
rottaessa kuluttajat odottavat selkeää ja totuuden-
mukaista tietoa, mihin työkalua voidaan käyttää. 
b) Eri elämäntilanteisiin sopivat laskelmat 
ja suositukset 
Yhtenä keskeisenä työkalun toimintona kuluttajat 
toivovat mahdollisuutta kartoittaa konkreettisesti 
eri elämäntilanteisiin liittyvien suurten ratkaisu-
jen ja yllättävien tapahtumien vaikutuksia omaan 
talouteen. Kiinnostavina nähdään myös erilaiset 
skenaariot sekä niihin liittyvät esimerkit ja laskel-
mat. Työkalun tietojenkeruuvaiheeseen sisältyvissä 
’Entä jos’ -kysymyksissä haluttiin muistuttaa elä-
mään liittyvistä riskeistä. Erilaisten uhkien ja ris-
kien selvittämistä sekä niihin varautumista pide-
tään tärkeänä. Tähän työkalun odotetaan tarjoavan 
laskureita ja esimerkkejä. Kuluttajille havainnol-
listettiin esimerkiksi, miten sijoitusten arvo voi 
pudota ”romahduksen” seurauksena. Keskusteli-
joiden mukaan romahdus-vaihtoehdon esittämi-
nen sopisi hyvin muunlaisiinkin odottamattomiin 
elämäntilanteisiin. Tämä pysäyttäisi miettimään 
varautumista tuleviin tilanteisiin.
Työkalun painopisteen ajateltiin palvelun suun-
niteluvaiheessa olevan tulevaisuuden suunnitte-
lussa, mutta keskustelijat kokevat vähintään yhtä 
tärkeäksi erilaiset riskit ja niihin varautumisen. 
Kuluttajat odottavat saavansa työkalulta tietoja 
siitä, miten heidän taloudellinen tilanteensa tulisi 
sopeutumaan elämäntilanteiden muuttuessa ja 
ohjeita, miten tilanteessa tulisi toimia. 
Kuluttajille jälkikäteen tehdyssä kyselyssä kulut-
tajat mainitsevat eläkkeelle siirtymisen, lapsen syn-
tymän, lapsen kotoa muuttamisen ja avioeron muu-
tostilanteina, joiden vaikutusten arviointiin esitelty 
työkalu erityisesti soveltuisi. Samoin tuodaan esille 
perheen perustaminen, työpaikan vaihto, vuorotte-
luvapaa, perinnön jättäminen ja saaminen, yllättävä 
tuntijat kokevat monet esimerkit heitä itseään kos-
keviksi, jolloin keskustelu niistä on helppoa. Myös 
esimerkkitilanteisiin liitettyjen ongelmatilanteiden 
ratkaisut koetaan kiinnostaviksi. 
Keskustelujen kuluessa kuluttajat tuovat esiin 
runsaasti näkemyksiään siitä, minkälaisissa tilan-
teissa he voisivat hyödyntää työkalua. Kuluttajien 
odotuksia ja työkalun toimintaan liittyviä toiveita 
on koottu seuraaviin alalukuihin.
a) Tietojen keruun, laskelmien ja 
vaihtoehtojen kattavuus 
Kuluttajille on tärkeää, että työkaluun sisältyvät 
laskelmat ja vaihtoehdot kattavat erilaiset elämän-
tilanteet. Työkalun käyttäjän tulee löytää työka-
lusta itseä koskevat ja itselle sopivat vaihtoehdot 
laskelmiensa pohjaksi. Tämä edellyttää myös tieto-
jen keruun kattavuutta. Kuluttajista osan mukaan 
nykyisissä laskureissa ja muissa palveluissa tämä ei 
ole aina onnistunut. He löytävät esimerkkejä muun 
muassa asumisen ja työelämän lohkoista. Jos kulut-
taja ei mahdu annettuihin vaihtoehtoihin, työka-
lun käyttö voi turhauttaa ja johtaa luopumaan rat-
kaisujen etsinnästä. 
”Mulla oli, mä oon jotain tän tyyppisiä työka-
luja joskus kokeillut. Ja usein on käynyt niin, 
että mä en oo tavallaan niin kuin sopinut nii-
hin. …että tossa esimerkiksi asunto-omaisuus 
kysymyksessäkin heti mä ajattelisin, että mulla 
on vaikka vapaa-ajan asunnosta on osuus, mä 
osaisin sen prosentin laittaa, mutta esimerkiksi 
mulla ei oo siihen hallintaoikeutta. …ne on, 
monet asiat on niin kuin mutkikkaampia käy-
tännössä kuin, mitä nää tämmöiset, niinkun 
simppeliltä näyttävät, kivat laskurit olettaa.” 
Kuluttaja, mies 47 v
”Kovin vähän tossa oli vaihtoehtoja. Esim. 
siinä kun puhuttiin siitä asumisesta, niin siinä 
oli omistusasunto, mutta siinä ei ollut esimer-
kiksi asumisoikeusasuntoa tai jotain. Näitä 
muotoja on paljon enemmän kuin mitä on 
niin kuin näissä valintakohtia. Niin sehän jo 
niin kuin tympäisee jo ruveta täyttää, että jos 
heti tippuu tavallaan, että ei tää sovi mulle.” 
Kuluttaja, mies 47 v
Vaikka monet kuluttajat kokevat keskustelujen 
alussa tulevaisuuteensa ja usean kymmenen vuo-
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sairastuminen tai työttömyys. Sekä leskeksi jäämi-
nen että varautuminen omaan kuolemaan tulevat 
myös esille. Niin ikään vanhempien ikääntyminen 
on muutostilanne, jossa kuluttajapanelisteja askar-
ruttavat muun muassa varallisuuden siirtäminen ja 
jo kertyneen varallisuuden hoitaminen. Uudet työ-
eläkelaskelmat ovat saaneet panelistit pohtimaan 
taloudellista selviytymistä eläkkeellä. Kuluttajien 
mukaan osan tapahtumia voi ennakoida ja miettiä 
etukäteen toimintatapoja. Osan tilanteista kulutta-
jat näkevät kuitenkin sellaisina, joihin ei voi varau-
tua etukäteen. 
Kuluttajat haluavat tehdä työkalun avulla mah-
dollisimman konkreettisia, esimerkiksi euromää-
räisiä laskelmia muutosten merkityksestä omassa 
taloudessa ”et mitä toi oikeasti elämässä tarkoittaa”.  
Tilanteita pohtiessaan kuluttajat ehdottavat työ-
kaluun sisällytettäväksi myös linkkejä viranomais-
ten (esim. Kela, verohallitus) sivuille sekä laskel-
mien tekemistä että lisätietojen hakemista varten. 
Kuluttajien mielikuvissa työkalu nähdään myös 
informaatiokanavana muun muassa erilaisten sosi-
aalitukien viidakoissa. 
”Mun mielestä se olis kiva, jos oikeasti miet-
tii et joku sairastuu, et siellä olis sitten linkki 
vaikka Kelan sivuille, et lue sitten, mitä saat 
sairaspäivärahaa ja milloin se loppuu.” Kulut-
taja, nainen37 v  
”Sieltä linkki sinne, että katso tästä kohtaa, 
että mitä kaikkea, kuinka paljon sun tulot 
oikeasti putoaa, kun…” Kuluttaja, nainen 
37 v  
”Niin tai jos hoivapalvelut, mitä se maksaa 
yleensä ja…” Kuluttaja, mies 32 v
”Niin et kuinka paljon sä saat oikeasti käteen, 
niin et mitään. Mun mielestä sillä vois ehkä 
päästä eteenpäin, se antais vähän niin kuin 
oikeata reaalitietoa eikä sitä, että tulosi putoa-
vat noin kaksikymmentäviisi prosenttia suun-
nitellusta, kaksikymmentäviisi prosenttia ei 
tunnu tälleen missään, mutta kun joku sanoo 
et sä saat nyt tuhat niin sitten sä saatkin enää 
kuussataa niin ohoo hups. Niin kyllä se niin 
kuin konkreettista mun mielestä pitäisi olla 
sitten se, et näkisi sen todellisuuden.” Kulut-
taja, nainen 37 v
Henkilökohtaisten riskien lisäksi kuluttajat viit-
taavat myös ulkoisiin riskeihin, vaikkakaan eivät 
konkretisoi näitä tarkemmin. Ulkoisten riskien 
vaikutuksia kuluttajan tilanteeseen halutaan selvit-
tää työkalun avulla. Kuluttajat tarkoittanevat juuri 
esimerkiksi korkomarkkinoilla tapahtuvien muu-
tosten sisällyttämistä työkalun toimintoihin. 
Kuluttajien esille ottamat käyttötilanteet liit-
tyvät keskeisesti työkaluun suunniteltuihin toi-
mintoihin, kuten varallisuuden kasvattamiseen, 
riskeiltä suojautumiseen sekä talouden sopeuttami-
seen muutostilanteissa. Myös asiantuntijat näkevät 
tärkeänä käyttöalueena asiakkaidensa elämänmuu-
toksiin liittyvät laskelmat, muun muassa riskeiltä 
suojautumisen tärkeyden osoittamiseksi. Niin 
ikään laskelmat siitä, mitä eläminen ylipäätään 
maksaa tai millä keinoin asiakkaiden talous voi-
daan sopeuttaa olosuhteiden tai tilanteiden muut-
tuessa, koetaan tärkeiksi. 
Esimerkki: budjetti 
Ryhmäkeskusteluissa näytetyillä budjettiesimer-
keillä haluttiin osoittaa, miten erilaisiin muutosti-
lanteisiin sopeutumisessa voitaisiin löytää tasapaino 
tulojen ja menojen välille. Ryhmissä havainnollis-
tettiin ennalta laadittuja budjettivaihtoehtoja sekä 
budjettipohjaa, jota asiakas voi itse täyttää. Budjet-
teja tarkasteltiin yhden vuoden ajanjaksoina ja las-
kelmat esitettiin excel-taulukkona. Osalle keskus-
telijoista kirjanpito ja budjetti ovat muun muassa 
opiskeluajoilta tuttua menojen ja tulojen seuran-
nassa, suurimmalle osalle kuitenkin vieraita ja vai-
keaksi koettuja. Opiskeluaikana talous oli pysynyt 
rahavirtoja seuraamalla paremmin hallinnassa. 
Budjettiesimerkit saavat ryhmissä aikaan paljon 
keskustelua. Osalla panelisteja on selkeä käsitys, 
miten paljon esimerkiksi ruokaan, liikenteeseen tai 
puhelimeen kuluu kuukausitasolla rahaa omassa 
taloudessa. Kuluttajilla oli myös selkeitä ehdo-
tuksia, miten esimerkkitalouksien budjetteja voisi 
korjata. Osalla kuluttajista ei ole käsitystä kulutus-
menoistaan. Ilmeisesti hyvä taloudellinen tilanne 
ei motivoi seuraamaan menoja. Osa panelisteista 
kuitenkin myöntää, että heidän olisi ehdottomasti 
karsittavia menoja ja seurattava kulutustaan. 
Budjettiesimerkit havainnollistavat konkreet-
tisesti eri menoeriä sekä niiden suuruutta elinvai-
heittain. Budjettien avulla on helppo konkreti-
soida menojen rakennetta, varautumista yllättäviin 
menoihin ja säästämismahdollisuuksia, minkä 
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kuluttajat kokivat positiiviseksi. Kuluttajat uskovat 
esimerkkien myötä, että jo yhden vuoden aikana 
voi tehdä muutoksia kulutusmenorakenteeseen. 
Kirjanpito ja budjetointi tiedostetaan hyviksi työ-
kaluiksi seurata taloutta esimerkiksi silloin, kun 
taloudella on velkaa. 
Yleisesti kuluttajat pitävät budjetin ja kirja-
pidon ylläpitoa työläänä ja vaikeana, vaikka sen 
hyödyt tunnistetaan (ks. Peura-Kapanen 2005, 
Muttilainen ja Valkama 2003). Suomessa tehdyt 
(esim. Peura-Kapanen 2005, Lehtinen 2001) ja 
kansainväliset (esim. Muske ym. 2001) tutkimuk-
set kertovat kuluttajien seuraavan menojaan ja 
budjetoivan varsin vähän. Myös monet tutkimuk-
seen osallistuvat panelistit kokevat oman kulutuk-
sen seuraamisen ja kuittien säilyttämisen vaikeaksi. 
Todellisen kulutuksen paljastuminen on monen 
kohdalla loppu menojen seuraamiselle – pitäisi 
tapahtua päinvastoin. Vaikka useimmat eivät seu-
raa menojaan esimerkiksi kirjanpidon avulla, he 
tietävät säännölliset menonsa varsin hyvin. Menoja 
arvioidaan omassa päässä kuukausitasolla (ks. 
Peura-Kapanen 2005). Myös verkkopankin käyttö 
auttanee menojen seurannassa. Panelisteilla on ide-
oita muun muassa kauppojen bonus- ja etukorttien 
varalle. He kysyvätkin, miten niiden avulla voisi 
seurata omia menojaan ja siirtää tietojaan kirjan-
pitoon ja budjettiin?
Myös asiantuntijat pitävät budjettilaskureita 
hyödyllisinä työkalussa. Monissa tilanteissa olisi 
toivottavaa, että asiakkaat seuraisivat jollain tavoin 
menojaan. Asiakkaiden tietämys taloutensa tuloista 
ja menoista helpottaisi ja nopeuttaisi esimerkiksi 
laina- ja sijoitusneuvotteluja pankissa. Useimmilla, 
varsinkin asuntolainan jo maksaneilla asiakkailla, 
ei ole käsitystä eri menoerien suuruudesta. Esimer-
kiksi eläkkeelle siirtyvillä voi olla asiantuntijoiden 
mukaan virheellisiä käsityksiä elämisen kustannuk-
sista. Tällöin tulojen pieneneminen voi aiheuttaa 
taloudessa ikäviä yllätyksiä.
”...minkälaiseksi arvioit talouden menot ver-
rattuna nykytilanteeseen, niin eihän ne tarvii 
rahaa eläkkeellä. Siis todella monella on sem-
moinen kuva, että kun ei oo lapsia, asunto on 
pieni…” Asiantuntija
He näkevät budjettien teon hyväksi ja konkreet-
tiseksi keinoksi havainnollistaa talouden mahdol-
lisuuksia säästämiseen. He korostavat kuitenkin, 
että budjettien pitää perustua asiakkaan todelliseen 
tilanteeseen ja oikeisiin kulutusmenotietoihin, jotta 
talouden tilanteesta muodostuu realistinen käsitys. 
Asiantuntijat keskustelevat ryhmässä nykyisistä 
käytännöistä asiakkaan kulutusmenorakenteen 
arvioinnissa. Keskiarvotilastotietojen käyttö bud-
jettilaskelmissa voi olla yksittäisissä tapauksissa 
harhaanjohtavaa. Työkalussa käytetyt kulutusme-
noja kuvaavat viiteluvut otettiin Tilastokeskuksen 
kulutustutkimuksesta. Asiantuntijat arvioivat, että 
kuluttajat eivät osaa ajatella keskiarvoja oman talo-
utensa budjettina.  Asiantuntijat näkevät työkalussa 
menojen seurannan ja sopeuttamisen budjetin 
avulla tärkeänä, mutta pitävät kuluttajien motivoi-
mista budjetin laatimiseen haasteellisena.  
Asiakkaat eivät siis välttämättä osaa suhteuttaa 
esitettyjä kulutuslukuja omaan taloudelliseen tilan-
teeseensa, mutta hyväksyvät ne viitearvoina, koska 
muutakaan tietoa ei ole omasta kulutuksesta. Työ-
kaluun pitäisi budjetin ohella sisältyä myös viitelu-
kuja, sillä ne kiinnostavat panelisteja. Viitelukujen 
ja oman budjetin seuraaminen nähdään kiinnosta-
vana ja niiden avulla voisi tarkistaa ja ehkä korjata 
oman talouden menojen rakennetta. 
”Toi olis kyllä ihan mielenkiintoinen, se olis 
ihan mielenkiintoista verrata omia kulutus-
tottumuksia siihen, mitä niin kuin vastaa-
vassa tilanteessa monet ihmiset yleensä ottaen 
tekee.” Kuluttaja, mies 32 v
c) Vaihtoehtoiset toimintatavat ja vertailut  
niiden välillä 
Kuluttajat odottavat kokonaisvaltaiselta varallisuu-
denhallinnan työkalulta, että sen avulla voi tehdä 
laskelmia ja arvioida erilaisia vaihtoehtoja, oli kysy-
mys elämän suurista ratkaisuista tai yksittäisistä 
ongelmista. Kuluttajapaneeliryhmissä pohditaan 
muun muassa sijoittamista vastakohtana kiinteän 
omaisuuden hankinnalle. Seuraavat kaksi panelis-
tia pohtivat asunnon hankkimista, toinen vaihto-
ehtona rahoitusvarallisuuden hankinnalle, toinen 
vuokralla asumiselle. Molemmat ottavat esiin myös 
aikajänteen tärkeänä osana laskelmassa. 
”Kyllä mun mielestä on ihan niinku järke-
vää ajatella sitä niinku kokonaisuutena, että 
esimerkiksi itse joskus miettinyt sellaista, että 
kannattaako niinku sijoittaa rahansa omistus-
asuntoon vai tota sijoittaa ne johonkin muu-
alle, että se on aika hankala laskutoimitus 
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kyllä. Siihen olisi hyvä, jos olisi joku työkalu, 
millä voisi esimerkiksi laskea vaikka 30 vuo-
den aikajänteellä, että tota minkälaiseen lop-
putulokseen pääsee niinku eri vaihtoehtojen 
kautta.” Kuluttaja, mies 31 v
”Kyllä mua kiinnostaa nää sijoitusasunto 
asiat, että tota tällä hetkellä itse kyllä asun 
vuokra-asunnossa ja mietin kyllä tätä lopu-
tonta… kannattaako ostaa vai eikö kannata 
ja jos, niin milloin.” Kuluttaja, nainen 34 v
Kuluttajat odottavat laskelmien auttavan pää-
töksenteossa: miten kussakin tilanteessa tulisi toi-
mia. Kuluttajapanelisteille näytetyssä esimerkissä 
oli tilanne, jossa vaihtoehtoisina toimintatapoina 
olivat muun muassa asunnon myymisen sekä myy-
misestä saatujen rahojen sijoittaminen toisaalta 
asuntoon, toisaalta erilaisiin sijoitusinstrumenttei-
hin. Kuluttajat pitivät esimerkkiä kiinnostavana. 
Kuluttajat näkevät työkalun käyttömahdollisuudet 
erilaisten vaihtoehtojen punninnassa myös laajem-
min kuin pelkästään osana sijoitussuunnittelua. 
Käytännössä monet piensijoittajat hoitavat pan-
kissa sijoitusasioita ja laina-asioita henkilökohtai-
sessa neuvottelussa. Työkalu voisi selventää omia 
mahdollisuuksia ja valmistaa paremmin tulevaan 
taloudelliseen sitoumukseen. Vaihtoehtojen käy-
minen ennalta esitetyn työkalun avulla voisi auttaa 
myös aktiivisempaan otteeseen esimerkiksi sijoi-
tuksissa tai lainan takaisinmaksussa. 
”Tässähän tää työkalun etu just tulee tai 
työssä tää työkalu, että siinä voidaan eri näitä 
vaihtoehtoja huomioida. Ja sitten koko tää 
elämänkaari ja sitten ikäkysymys. Ei tässä oo 
varmaa, että se tehdään vaan kerran, vaan se 
tehdään aina vaan, ainakin silloin kun tulee 
muutoksia elämässä. Uudestaan mietitään 
nää asiat, mitä tehdään. Että siinä mielessä 
tää tuntuu kyllä hyvin hyvältä, että on joku 
työkalu.” Kuluttaja, mies 68 v 
d) Apuväline sijoittamiseen 
Useat kuluttajat käyvät keskusteluissa läpi koke-
muksiaan sijoittajina. VINHA-hankkeen aiem-
missa tutkimuksissa (Sunikka ja Peura-Kapanen 
2008, Järvinen ja Lehtinen 2008) monet kuluttajat 
kokevat erityisesti sijoittamiseen liittyvät päätökset 
vaikeiksi. Pankeissa ei myöskään osata läheskään 
aina asennoitua kuluttajien asemaan toivotulla 
tavalla (Järvinen ja Lehtinen 2008). Osa kulutta-
jista on jättäytynyt kokonaan sijoitusmarkkinoi-
den ulkopuolelle tai sijoittanut rahansa turvallisina 
pitämiin kohteisiin, pääasiassa määräaikaistileille. 
Toisaalta on kuluttajia, jotka eivät luota finans-
siyritysten sijoitusneuvontaan vaan haluavat toi-
mia sijoituspäätöksissään itsenäisesti (Sunikka ja 
Peura-Kapanen 2008). Myös ryhmäkeskusteluissa 
kuluttajat tuovat esiin kokemuksiaan sijoittajina. 
Kuluttajien tarpeita ei keskustelijoiden mukaan 
ole aina otettu huomioon neuvoteltaessa sijoitus-
vaihtoehdoista. Eräs panelisti ottaa esimerkkinä 
tilanteen, jossa hänen esittämää ajatusta sijoituk-
sen riskittömyydestä ei huomioitu. Vastoin hänen 
toivettaan hänelle oli tarjottu riskejä sisältäviä 
sijoitustuotteita. 
Sijoittaminen nähdään tärkeänä osana työkalua. 
Kuluttajia kiinnostavat vertailut eri sijoitusvaihto-
ehtojen välillä, sijoittamisen tuotot ja eri instru-
mentteihin liittyvät riskit. Kuluttajat korostavat, 
että riskeistä tulee kertoa ymmärrettävällä tavalla. 
Syksyn 2008 finanssikriisillä  on luonnollisesti mer-
kitystä kuluttajien näkemyksiin. Ryhmissä tulee 
esiin, että kriisi toi konkreettisesti näkyviin finans-
simarkkinoiden epävarmuuden sekä lisäsi ryhmissä 
näytettyjen esimerkkien havainnollisuutta.
Kuluttajapanelistit pohtivat sitä, miten työka-
lussa otetaan huomioon ihmisten erilainen suhtau-
tuminen riskeihin sekä miten riskiprofiilien kartoit-
taminen tapahtuu. Ihmisten kokemus sijoittajana 
vaihtelee, ja sen vuoksi työkalun halutaan palvele-
van sekä kokemattomia että kokeneita piensijoitta-
jia. Työkalun tulisi keskustelijoiden mielestä antaa 
yksinkertaisia sijoitusneuvoja ja motivoida ihmiset 
sijoittamaan. Säästöjä ei kannata pitää  – kuten suo-
malaisten yleisin käytäntö on – tuottamattomilla 
tileillä, jos rahoille voi turvallisesti saada tuottoa. 
Kuluttajat pohtivat edelleen, osaako työkalu tarjota 
oikeanlaisia sijoitustuotteita erilaisille ihmisille. 
Myös ihmisten erilainen kiinnostus sijoittamiseen 
nousee esiin. Taustalla on näkemys, että työkalu 
voisi tarjota laskureita, tietoa jne. kuluttajan kiin-
nostuksen perusteella.  
”Pystyykö sitä laatimaan niitä instrumentteja 
niin monelle tyypille, että se ohjelma muodos-
tuis niin, että tommoiselle ja sitten tommoiselle 
ja tommoiselle.” Kuluttaja, nainen 71 v
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”Se riippuu kanssa sitten, että kuinka monta 
tyyppiä siellä on. Tässä oli ne kolme tyyppiä, 
mutta kait niitä useampia on sitten kuitenkin 
loppupeleissä.” Kuluttaja, nainen 49 v
”Sitten ehkä sekin, että kuinka paljon on niin-
kun halukas käyttää aikaa ja voimavaroja sii-
hen sellaiseen talouden seurantaan ja muuhun. 
Että onko kiinnostusta ja seuraako aikaansa 
siinä mielessä ja omia tekosiaan. Että tota, 
joitain ei ne asiat yhtä paljon kiinnosta kuin 
toisia.” Kuluttaja, mies 47 v
Erilaiset sijoittamisen laskurit, joita voisi itse 
käyttää ja joita on jo saatavilla pankkien ja sijoitus-
yritysten sivuilla, nähdään mieluisaksi osaksi työka-
lua. Panelisteja kiinnostaa esimerkiksi kokeilla pie-
nillä summilla sijoittamista. Pientä summaa ehkä 
arastellaan lähteä sijoittamaan pankkiin, koska 
epäillään, että ohessa joutuu tuputuksen uhriksi.
”Sellainen olis parempi, että vois ite niin kuin 
laittaa. Että ois semmoinen ja sen verran tuot-
toa tulis, tiedät sä. Kurssit nousis ja tän tyyp-
pistä, niin että vois sitt laskea vaikka parin 
vuoden kuluttua, että miltä se näyttää sitten.” 
Kuluttaja, nainen 58 v 
”Kyllä mun mielestä nimenomaan, jos tätä 
kotona voisi rauhassa ilman että sä oot heti 
niin kuin et sulta heti vaaditaan sitä päätöstä, 
että voisit rauhassa katsoa ja pohtia.” Kulut-
taja, nainen 44 v
Myös sijoituspäätöksistä puhuttaessa nousee 
esiin mahdollisuus käyttää työkalua itsenäisesti 
verkossa. Asian pohtiminen kotona valmiiksi olisi 
panelistien mielestä parempi kuin nopeasti tehtävä 
päätös pankin tiskillä. Sijoitukset vaativat seuraa-
mista, mutta työkalu voisi kannustaa kuluttajia 
paneutumaan asioihin. Monet sijoitusasiat koetaan 
hankaliksi ja niiden ennustaminen on haastavaa 
jopa asiantuntijoille. Esimerkiksi rahastojen kehi-
tystä on mahdotonta arvioida. Kuluttajat eivät tältä 
osin täysin luottaisi työkalun laskelmiin, kuten 
eivät tuottolaskelmiin muutenkaan. Tosiasioihin 
perustuvat laskelmat nähdään turvallisempina ja 
niiden pohjalta kuluttajat voisivat ajatella teke-
vänsä päätöksiä. Tällä viitataan säästöihin ja sijoi-
tuksiin, joissa tuotto on tiedossa etukäteen (esim. 
määräaikaistilit). Palvelun tarjoajan vastuu laskel-
mien oikeellisuudesta askarruttaa panelisteja (ks. 
luku 3.4).
”Siis ne faktaan perustuvat laskelmat ihan ok, 
tietysti. Mutta sitten nää tämmöiset, jonka 
jokainen tässä vaiheessa joutuu arvioimaan 
paljonko nää yhdistelmärahastot on 20 vuo-
den kuluttua. Joka on ihan täys kysymysmerkki 
kuitenkin.” Kuluttaja, nainen 55 v
Kuluttajapanelistit kyselevät myös, voisiko työ-
kaluun sisältyä ajan tasalla olevat tiedot osakekurs-
seista ja markkinakoroista, vaikka he arvelevatkin 
sen olevan mahdotonta.  
Esimerkki: Sijoituksen tuotto 
Sijoittamista koskevissa esimerkeissä havainnol-
listettiin pylväsdiagrammin avulla, miten työkalu 
tuo esiin sijoittamiseen liittyvät riskit ja sijoitusajan 
merkityksen. Esimerkit herättävät paljon keskuste-
lua. Sekä kuluttajat että asiantuntijat pitävät laskel-
mia kiinnostavina. 
Eri paneeliryhmissä käytettiin hieman erilai-
sia, kullekin ryhmälle sopivia laskelmia. Nuorim-
pien, alle 35-vuotiaiden panelistien kanssa käy-
tiin läpi kuvan 2 esimerkkilaskelma. Esimerkissä 
kuvataan säännöllisesti tapahtuvan, melko pienen 
(30 €/kk) sijoituksen tuottoa eri tyyppisissä sijoi-
tusinstrumenteissa (pankkitili vs. osake- tai yhdis-
telmärahasto, tuotto 4 %) suhdanteiden vaihtelun 
ajankohdan mukaan. Laskelmat tehtiin pitkälle 
ajanjaksolle sekä osakkeiden tasaisen kehityksen 
ja putoavien kurssien mukaisina. Osakekurssien 
putoamisesta käytettiin ilmaisua romahdus, jossa 
sijoituksen arvo putoaa yhtenä vuotena puoleen. 
Esimerkeissä romahdus kuvataan tapahtuvaksi 
säästöajan alussa, keskivaiheella ja lopussa. Varsin-
kin kehityksestä piirretty kuva havainnollistaa tule-
via muutoksia hyvin. Panelistit näkevät kuvatun 
kehityksen yksimielisesti mahdolliseksi ja toden-
mukaiseksi.  He kuitenkin epäilevät, ettei pankissa 
sitä haluttaisi näyttää asiakkaalle. 
”Tämmöistä kaaviota ei vissiin näytetä myyn-
tihetkellä.” Kuluttaja, nainen 32 v
Panelistien mielestä sijoittamiseen liittyvä riski 
tulee kuviossa konkreettisesti esiin, paremmin 
kuin, jos asia esitettäisiin esimerkiksi suullisesti tai 
pelkästään numeerisesti. Kuvattu skenaario ei ole 
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panelistien mielestä myöskään pelottava vaan infor-
matiivinen ja avoimuutta lisäävä. Panelisteilla on 
realistinen käsitys siitä, mitä osakemarkkinoilla voi 
tapahtua tai miten pankkisijoitukset voivat kehit-
tyä. Aikajännettä käsitellään keskusteluissa aika 
paljon, ja sijoitushorisontti tuntuu osasta kuluttajia 
pitkältä. Kuluttajien mielestä erilaisten romahdus-
ten sijoittaminen sijoitusaikaan tuo suunnitelmiin 
todenmukaisuutta ja myös uskottavuutta palvelun-
tarjoajaa kohtaan. 
”Kyllä tää on paljon mielenkiintoisempi joten-
kin ja pysähdyttävämpi. Ja toisaalta myöskin 
ehkä lisää sitten sen palveluntarjoajan uskot-
tavuutta, että se myöntää, että voi tapahtua 
näin, että kaikki ei välttämättä mene kui-
tenkaan sen huippuodotuksen mukaisesti.” 
Kuluttaja, nainen 34 v
”...ja semmoinen avoin linja siinä mua aina-
kin palvelisi enemmän realistinen suhtau-
tuminen siihen, että. En mä niinku kaihda 
sitä, että mulle kerrotaan, että tässä voi käydä 
myöskin näin, että jos mä ole sitä itse älynnyt 
niin sitten vielä joku muistuttaa…” Kulut-
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”Mun mielestä on ihan hienoa, että tuodaan 
tämmöinen inhorealistinen vaihtoehto tähän 
tarjolle, sen sijaan että kun nää pankkien väli-
nen tai yleensä tarjoillaan se ruususenmakui-
nen vaan tästä.” Kuluttaja mies 46 v 
Taloudellisiin päätöksiin liittyvä riski nousee 
romahduslaskelmien myötä keskusteluun. Pane-
listit suhtautuvat riskin olemassaoloon neutraalisti 
ja liittävät sen täysin taloudelliseksi uhkaksi tai 
mahdollisuudeksi (ks. Peura-Kapanen ja Järvinen 
2006). He tunnistavat riskin ja ymmärtävät sen 
vaikutukset. Täysin eri asia on, miten paljon itse 
kukin hyväksyy riskiä omissa säästöissä ja sijoituk-
sissa. Muiden ihmisten tai lähipiirin kokemukset 
sävyttävät riskipuhetta. Omalla kohdalla riski näh-
dään enemmänkin mahdollisuutena ja valintaky-
symyksenä. Ehdottomana edellytyksenä on kui-
tenkin se, että kuluttajat itse ymmärtävät, missä ja 
minkälaisena riski sisältyy heidän tekemiinsä valin-
toihin. Panelistien kokemusten mukaan pankeissa 
ei tarpeeksi selvästi kerrota eri sijoitustuotteisiin 
liittyvistä riskeistä. 
”Siinähän se just onkin että niiden pitäisi esi-
tellä se riski, että se usein jää niistä esittele-
mättä, että tuossa näytetään, että okei tässä on 
tää, jos on mahdollisuus tapahtua näin, niin 
se on just se et se saattais niin kuin herättää 
ihmisistä luottamusta myöskin, että se ei ole 
vaan se että tässä on, tää näyttää että käyrä 
menee tälleen, okei tässä on riski mutta tää 
käyrä menee tälleen. Et tossa jos esitellään sitä 
toista puolta myös niin olla että tulee semmoi-
nen olo, että okei tää on se riski mä hyväksyn 
sen. Ja ennen kaikkea mä ymmärrän sen.” 
Kuluttaja, mies 32 v 
Keskustelujen perusteella näyttäisi siltä, että 
luottamus finanssiyrityksiä kohtaan lisääntyisi, jos 
sijoittamiseen liittyvä riski tuotaisiin selvemmin 
esille. Riskin havainnollistaminen heille näytetyllä 
esimerkillä on panelistien mielestä realistinen. Pää-
töksenteko tämän esimerkin pohjalta olisi harki-
tumpaa. Osa panelisteista kaihtaa riskillisiä säästö-
vaihtoehtoja, osa suhteuttaa riskin aikaan ja säästö-
summaan. Esimerkissä näkyvät riskit suhteuttavat 
omat varat ja sijoitussuunnitelmat toisiinsa. 
Asiantuntijat sen sijaan ensin tyrmäävät sijoitus-
riskiesimerkin liian pelottavana. He muistuttavat, 
että tuotto-olettamuksiin sisältyy jo romahdus. 
”Tässä ehkä vähän se, että sitten pitäisi niille 
tuotto-olettamia miettiä. Koska ne tuotto-olet-
tavuudet kuiteskin pitää ne romahduksetkin 
jo sisällään, koska ne laskettu monen kym-
menen vuosien ajalta. Niin se vähän, se ei oo 
realismia laskea niin, että laskee sen saman 
tuotto-olettaman ja sitten laskee sen romah-
duksen välin. Koska se tuotto-olettama pitää 
ne romahdukset jo sisällään. Tossa tulee ihan 
liian pessimistinen kuva reaalimaailmaan 
liittyen.”  Asiantuntija 
Keskustelun edetessä asiantuntijoiden mielipi-
teet lievenevät ja niin esitettyyn kuvioon kuin las-
kelmaan suhtaudutaan kuluttajapanelistien tavoin. 
Kurssien laskun sijoittaminen eri kohtaan sijoitus-
aikaa toimii tuotto-olettamuksien tavoin, mutta 
havainnollistaa asiakkaalle riskiä ja sijoitusmarkki-
noiden toimintaa. Myös asiantuntijoiden mielestä 
sijoitusasiat ovat vaikeaselkoisia, ja siksi viestien 
ymmärrettävyydellä on suuri merkitys. Esitetyn 
kaltainen kuva voisi havainnollistaa paremmin sijoi-
tusriskiä ja pitkän aikavälin sijoitusten kehitystä. 
”Niin, niin tavallaan mun mielestä, siis mun 
mielestä tossa on hyvää se, että tässä puhu-
taan ihan konkreettisesti, kaikki ymmärtää 
mitä tarkoittaa romahdus. Se mitä kuka osaa 
mitenkin selittää vaikka ton, jos tonne laittais 
sen, että se sisältyy siihen tuotto-odotukseen 
nää romahdukset. Niin sitten pitää laittaa 
jollain tekstillä, josta tulee sen verran pitkä, 
että jaksaako sitä kukaan lukea. Tosta kaikki 
ymmärtää heti. Että tähän jos saa vielä sen 
ympättyä jotenkin, että oikeasti sun ei tarvitse 
pitää niitä koko aikaa siellä rahastossa, jotta 
sä vältyt tolta ruskealta pylväältä. Ymmärsit-
tekö, mitä yritin sanoa?” Asiantuntija
Osana ’sijoitusosiota’ kuluttajapanelistit toivovat 
myös, että he saisivat tietoa toteutuneesta kurssi- ja 
korkokehityksestä tulevaisuuteen liittyvän ennus-
teen ohella. 
e) Kokonaiskuva taloudesta 
Kuluttajat pitävät hyvänä asiana, että omaa taloutta 
voi työkalun avulla tarkastella ”yhdessä paikassa”. 
Sijoittamisen, luoton ottamisen, riskeiltä suojau-
tumisen ja päivittäistalouden tarkastelu yhdessä 
paikkaa edistää kokonaiskuvan muodostumista. 
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Kuluttajat odottavat työkalun tarjoavan myös tuki-
palveluita: kuluttajat kaipaavat tietoa verotuksesta 
ja muun muassa yksityistalouden kysymyksiin liit-
tyvästä lainsäädännöstä. Verotukseen liittyvät asiat 
mainitaan muun muassa perinnöistä keskustelta-
essa. Kuluttajien mukaan yksityistaloudessa on pal-
jon  työläitä ja vaikeasti selvitettäviä asioita, joihin 
työkalun halutaan tuovan helpotusta. 
Laskelmien rinnalle kuluttajat toivovatkin eri-
laisia tietopaketteja (muun muassa vanhusten asu-
misesta) tai linkkejä esimerkiksi Kelan tai verohal-
linnon sivuille. Tiedot esimerkiksi Kelalta tulevista 
korvauksista auttaisivat taloutta sopeutumisessa 
muuttuneeseen tilanteeseen. Muutosten hallinta 
nousee siis esille myös tätä kautta. Kokonaisuuden 
hallintaa edistäisi myös, että työkalulla tehtävät las-
kelmat voitaisiin tallentaa ja säilyttää myöhempiä 
tarkasteluja varten. 
”Ja sitten, jos pelkkä laskuri niin tuota, itse 
oon just törmännyt siihen, että kaikkiin näi-
hin asioihin liittyy enemmän tai vähemmän 
jotain säädöksiä tai muita pykäliä ja instans-
seja, jotka auttaa tai ei auta. Ja jos se jää niin 
kuin sitten semmoisen oman aktiivisuuden 
varaan, että rupee sitt niitä hakemaan niitä 
tietoja tueksi näille vaihtoehdoille, niin se on 
aikamoinen homma. Siinä pitäisi olla sitten 
saman tien linkit asianomaisiin juttuihin. 
Olis niin kuin yks paikka, mistä sais kaiken 
tiedon, niin ainakin tähän liittyvät.”  Kulut-
taja, mies 56 v
Kokonaiskuvan saamista edesauttaa kulutta-
jien mukaan myös se, että he saisivat päätöksen-
teon tueksi menneisyyttä kuvaavaa tietoa. Tällä 
kuluttajat viittaavat asunto- ja osakemarkkinoiden 
kehitykseen, joka kiinnostaa heitä. Kuluttajat ovat 
sitä mieltä, että esimerkiksi 30 vuotta taaksepäin 
ulottuvat käyrät auttaisivat paremmin näkemään ja 
ymmärtämään tilanteen tänä päivänä. 
”Niistä asunnoista piti vielä sanoa, että niistä 
vois laittaa ihan samanlaisen kuin niistä 
osakkeistakin kanssa sen keskimääräisen hin-
takehityksen vuosien varrelta. Koska se jo Hel-
singissäkin näyttää just sen, että siellähän tuli 
niitä romahduksia ja piikkejä on tullut histo-
riassa ja näin, että saatais vähän kuvaa kanssa 
siihen, ettei sekään oo mikään takuuvarma 
sijoitus se asuntokaan sitten, ainakaan lyhyellä 
tähtäyksellä. Mutta tietysti pidemmällä täh-
täyksellä yleensä se on ihan hyvä.” Kuluttaja, 
mies, 52 v
Työkalun antamien ratkaisujen ja suositusten 
perustuminen kunkin käyttäjän henkilökohtaiselle 
tai oman talouden  tilanteelle tulee esille keskus-
teluissa. Erityisesti vakuutusten kohdalla kulutta-
japanelistit pohtivat sitä, onko työkalulta mahdol-
lista saada täysin räätälöity ja taloudellisin ratkaisu 
kuluttajan kannalta. Riskeihin varautumista pide-
tään keskeisenä asiana työkalussa, mutta keskuste-
lussa nousee esiin kysymys, pystyykö verkossa oleva 
työkalu ottamaan tarpeeksi hyvin huomioon käyt-
täjän henkilökohtaisen tilanteen. Vakuutusasioissa 
henkilökohtaista vuorovaikutusta pidetään kes-
keisenä ja joissakin tilanteissa myös hinnoitteluun 
liittyvänä tekijänä. Kuluttajapanelistit viittaavat 
vakuutusvirkailijoille osoitettuihin kysymyksiin, 
joihin he ovat saaneet henkilökohtaiselta neuvojal-
taan pikaisen vastauksen. 
Keskustelujen päätteeksi panelisteille näytettiin 
viitteellisiä yhteenvetoja, joita työkalu voisi tarjota. 
Yhteenvedoissa havainnollistettiin eri varallisuus-
erien kehitystä pitkällä aikavälillä ottamalla huo-
mioon erilaisia tapahtumia, joilla on vaikutusta ko. 
erien kehitykseen (kuva 3).
Kuluttajat oivaltavat työkaluun tutustumisen 
myötä, miten hyödyllistä on nähdä varallisuuden 
kehitys pitkällä aikavälillä. Muun muassa nega-
tiivisen varallisuuden hahmottaminen koetaan 
yhteenvetokuvioissa kiinnostavaksi. Yhteenvedot 
vahvistavat myös näkemystä työkalun käytöstä 
pitkän aikavälin suunnittelun välineenä. Yhteenve-
toraportit mahdollistavat edelleen suunnitelmien 
seuraamisen ja muutosten vaikutusten arvioinnin.
Yhteenvetotietoja näytettiin sekä kuviona että 
taulukkomuodossa. Kuluttajat havainnoivat ja 
tulkitsevat niitä eri tavoin. Osa kuluttajista pitää 
havainnollisimpana kuvioita, osa taulukoita. Jotta 
työkalu vastaisi parhaalla mahdollisella tavalla 
käyttäjien toiveita, informaatio tulee esittää moni-
puolisesti. Käyttäjille tulee antaa mahdollisuus 
valita, missä muodossa hän haluaa nähdä esitettä-
vän asian. 
Keskustelujen kuluessa kuluttajille hahmoteltiin 
eri tavoin työkalun toimintoja ja mahdollisuuksia. 
Jälkikäteen täytettäväksi tarkoitetussa kyselyssä 
haluttiin vielä täsmentää kuluttajien odotuksia työ-
kalulle. Kuluttajilta kysyttiin, mitä asioita he pitävät 
tärkeinä asioina varallisuuden hallinnassa. Vaikka 
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kysymys fokusoitiin kuluttajan ja sijoitusneuvojan 
väliseen keskusteluun, kuluttajien näkemykset lie-
nevät sovellettavissa myös yleisiksi tietotarpeiksi, 
joita varallisuutta koskeviin päätöksiin ja suunni-
telmiin liitetään. Kuvassa 4 on esitetty kysyttyjen 
asioiden tärkeys kyselyyn vastanneiden keskiarvona 
(1= ei lainkaan tärkeä, 5 = erittäin tärkeä). 
Tärkeimpinä teemoina kuluttajat pitävät omai-
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KUVA . Esimerkki varallisuuden kehittymisestä (Osuuspankki)
kien käsittelyä, jotka nousevat myös keskusteluissa 
useaan otteeseen esille. Kuluttajapanelistit kokevat 
myös monet muut asiat tärkeiksi (keskiarvo > 3,5) 
lukuun ottamatta lainarahalla sijoittamista. Ilmei-
sesti ko. seikka ei tule kuluttajapanelisteilla lain-
kaan kysymykseen. Tällöin sitä ei myöskään haluta 
























KUVA .  Tärkeinä pidetyt asiat talousasioita ja omaisuudenhoitoa koskevissa neuvotteluissa  
(1= ei lainkaan tärkeä,  = erittäin tärkeä)
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3 KuLuTTAJIEN EHToJA TyÖKALuN KÄyTÖLLE
3.1   Palvelukanavana internet tai 
henkilökohtainen palvelu
Keskusteluissa kuluttajat nostavat esiin kysymyksen 
siitä, miten ja missä kuvattu työkalu olisi käytettä-
vissä. Kuluttajat näkevät internetin mieluisimpana 
kanavana. Esimerkiksi keskustelujen alussa esi-
tettyjä kuluttajien toiveita ja odotuksia koskevien 
kysymysten jälkeen osa kuluttajista näkee palvelun 
sopivimpana juuri internetiin. Kysymysten yksityi-
syyden vuoksi niitä ei haluta käsitellä henkilökoh-
taisesti vieraan henkilön kanssa. Osa kuluttajista ei 
edes halua, että ulkopuolinen henkilö pääsee tar-
kistamaan, missä tilassa rahatalous on. 
Internetin hyvänä puolena nähdään mahdol-
lisuus pohtia omia haaveita ja suunnitelmia sekä 
tehdä laskelmia ja kokeiluja työkalun avulla rau-
hassa. Muutamat kuluttajat ajattelevat työkalua 
lähinnä omissa itsenäisissä laskelmissa, joissa tie-
dot eivät lähde mihinkään tai ”leikkivälineenä”, 
jolla voi tehdä laskelmia keksityillä taustatiedoilla 
ja olettamuksilla. Osa kuluttajista näkee työka-
luun sisältyvät kysymykset lähinnä oman tilanteen 
kartoitusvälineenä ja ajatusten herättäjänä. Myös 
asiantuntijat näkevät palvelun soveltuvan erin-
omaisesti internetiin. Nykyisistä palveluista asian-
tuntijat nostavat esille sijoittajakuvakartoituksen, 
jota voidaan myös käyttää verkkosovellutuksena. 
Kartoituksessa selvitetään kuluttajien riskinotto-
halukkuutta sekä tavoitteita sijoittajana ja pyritään 
tämän perusteella löytämään niihin sopivat sijoi-
tuskohteet (www.op.fi). Verkossa toimiva työkalu 
helpottaisi asiakaspalvelijoiden työtä ja täydentäisi 
nykyisiä palveluita. 
Mahdollisuus työkalun käyttöön sekä inter-
netissä että henkilökohtaisessa palvelussa nousee 
esille molemmissa ryhmissä. Osa kuluttajista näkee 
esimerkiksi toiveita ja tavoitteita kartoittavat kysy-
mykset luontevina myös pankeissa esitettyinä. 
Kuluttajat kokevat, että työkalusta voisi olla hyötyä 
valmistautuessa kohtaamaan asiantuntija pankissa. 
Työkalu auttaa tukemaan omia näkemyksiä neu-
votteluissa. Taustalla on panelistien huoli siitä, että 
heidän etuaan ei ajatella tarpeeksi neuvotteluissa. 
Valmistautuminen asiakasneuvotteluun työkalun 
esittämien laskelmien avulla luo asiakkaalle turval-
lisuutta neuvottelutilanteessa. Asiantuntijan puo-
leen koetaan tarvetta kääntyä esimerkiksi sijoitus-
asioissa. Myös muissa taloudenhallintaan liittyvissä 
asioissa voidaan tarvita asiantuntijan apua.  
Asiakasneuvojien näkökulmasta on samoin hyvä 
asia, että työkalun avulla kuluttajat voivat suunni-
tella ja arvioida omaa tilannettaan jo ennen pank-
kiin tuloaan. Harvalla asiakkaalla on esimerkiksi 
lainaneuvottelussa täysin selkeä kuva kokonaista-
loutensa tilasta, vaikka se auttaisi suuresti lainan 
takaisinmaksua suunniteltaessa. 
”…jos mulla olisi joku työkalu, jonka kanssa 
niinku kotona voisin asiaa suunnitella, niin 
sitten itseni ja perheen kanssa tai näin. Taval-
laan tarkoitan sitä, että hakisin sitä asiantun-
tija apua sitten siinä vaiheessa, kun päätös on 
jo tehty.” Kuluttaja, nainen 34 v
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”Ehkä voisin sijoittamisen kautta sitten enem-
män sitä suunnittelua tehdä ihan tämmöistä 
päivittäiset niinku asumiseen ja perhe-elä-
män pyörittämiseen liittyvät taloudelliset ehkä 
niinku menee siinä itse päättäen. Mutta sitten 
tämmöisten pitkän tähtäimen suunnitelmat ja 
sijoittaminen, niin jos semmoiseen on mahdol-
lisuutta, niin mikä ettei...” Kuluttaja, nainen 
34 v
Asiakaspalvelijat korostavat lisäksi vuorovai-
kutuksen ja henkilökohtaisen palvelun keskeistä 
merkitystä. He eivät ole kokeneet asiakkaiden 
suhtautuvan kielteisesti tämänkaltaisiin kysymyk-
siin. Asiantuntijat jakavat kuluttajien näkemyksen, 
että asiakkaan voi olla vaikeata puhua haaveistaan 
ja odotuksistaan täysin vieraalle ihmiselle pan-
kissa. Asiakasneuvojan ja asiakkaan välisen suhteen 
kehittyminen ja asiakkaan luottamuksen saaminen 
vie aikaa. Asiakkaiden erilaisuus on samoin tär-
keätä hyväksyä. Asiantuntijoiden mukaan asiak-
kaat puhuvat pankissa luottamuksellisesti varalli-
suuteensa, kuten sijoituksiin liittyvistä asioista, toi-
sin kuin monessa muussa paikassa. Muun muassa 
asiakkaiden kiireinen elämänrytmi voi häiritä 
perusteellista paneutumista asiakkaan tilanteeseen. 
Luottamuksen syntyminen lisää mahdollisuuksia 
pitkälle ulottuvien suunnitelmien tekemiseen. (vrt. 
Sunikka ja Peura-Kapanen 2008.) Asiantuntijat 
näkevät tavoitteita ja suunnitelmia koskevat kysy-
mykset varsin luonnollisina, ja nykyisiin palvelui-
hin ainakin osaksi sisältyvinä. On asiakaspalvelijan 
ammattitaitoa osata lähestyä asiakasta oikein. 
Panelistit toivovat myös helppoa keskustelu-
yhteyttä pankkiin, esimerkiksi kontaktinumeroa, 
johon voisi ottaa yhteyttä, jos työkalun käytön 
tuloksena haluttaisiin päivittää vanhoja tai tehdä 
uusia säästö- tai sijoitussuunnitelmia. 
”Se olis kanssa niin kuin hyvä, että jos joku 
tosiaan tässä niin kuin harjoittelee tämmöi-
sellä, että olis just se, palaan siihen kysymyk-
seen, että kenen hallussa tää tavallaan olis, 
että olis se joku kontaktinumero, johon vois 
niin kuin soittaa ja sitten kysellä vähän niin 
kuin. Ei tämmöistä koskaan niin kuin ihan 
suoraa toimineet, vois vähän kysyä, että miltä 
tää mun tilanne näyttää, joku sellainen kes-
kusteluyhteys olis sitten tai sais soittaa jolle-
kin.” Kuluttaja, mies 52 v 
Kuten sähköisiin palveluihin yleisesti, myös 
työkaluun kuluttajat liittävät uhkia. Kuluttajien 
pelkona on, ketkä kaikki pääsevät käsiksi kulut-
tajia koskeviin tietoihin. Internetin kautta käytet-
tävä palvelu nostaa esiin nousevat kysymykset siitä, 
mihin kuluttajalta koskevia tietoja tullaan käyttä-
mään ja ketkä niihin pääsevät käsiksi. Työkalussa 
voidaan kerätä  käyttäjästä  melko yksityiskohtaista 
ja luottamuksellista tietoa. Kuluttajia huolettaa 
heistä kerätyn datan hyväksikäyttö: Voidaanko 
kuluttajista verkkoon tallentunutta tietoa kerätä 
tai siirtää toiselle osapuolelle ilman asianosaisten 
suostumusta? Voidaanko jotakin tarkoitusta varten 
kerättyä tietoa käyttää myöhemmin jossakin toi-
sessa tarkoituksessa? Lähteenmäen ym. (2007) tut-
kimuksen mukaan kuluttajat eivät koe hallitsevansa 
henkilötietojen keräämistä ja käyttöä verkossa. 
Kuluttajilla on pelko siitä, että joku ulkopuolinen 
henkilö pääsee tietoihin käsiksi (Lähteenmäki ym. 
2007). Myös mahdollinen markkinoinnin lisäänty-
minen koetaan ärsyttävänä.   
”…sitä niin kuin tulisi helposti mieleen, 
minne kaikkialle tää tieto siitä lähtee, jos mä 
tähän nyt vastaan, et kenelle kaikille tää tieto 
sitten oikeasti menee, et se pitäisi tehdä todella 
tarkkaan siinä niin kuin selväksi, ketkä tähän 
tietoon pääsee käsiksi. Et just se, jos mä vas-
taan internetissä johonkin, onko se sitten seu-
raavana päivänä et mulla on se esite kotona, 
että et myönnän mä oon ehkä vähän tämmöi-
nen tän…” Kuluttaja, mies 32 v 
3.2   Luottamus palveluntarjoajaan 
Keskustelu palveluntarjoajasta kiteytyy kulutta-
jien ryhmissä kahteen kysymykseen: onko työka-
lun tarjoaja pankki vai olisiko palvelu käytettävissä 
esimerkiksi jonkin viranomaisen internetsivuilla. 
Kuluttajat esittävät kysymyksen jo keskustelujen 
ensihetkillä. 
Pankki palvelun tarjoajana nostaa esiin kulut-
tajan ja yrityksen välisen suhteen luottamukselli-
suuden. Luottamuksella on esimerkiksi finanssi-
yrityksissä keskeinen merkitys kuluttajan ja asia-
kaspalveluhenkilön välisessä vuorovaikutuksessa ja 
suhteen kehittymisessä. Luottamuksen katsotaan 
rakentuvan luotettavuudesta, rehellisyydestä ja eet-
tisestä toiminnasta. Luottamuksella tarkoitetaan 
kuluttajan uskomusta siitä, että palveluntarjoajan 
lupaukseen voidaan luottaa ja että tämä täyttää vel-
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vollisuutensa. (Berry 1995, Moorman et al. 1993, 
Morgan and Hunt 1994, Reichheld 1994, War-
rington et al. 2000.) Komiak ja Benbasat (2004) 
puhuvat luottamuksen rakentuvan asiakaspalvelijan 
kyvykkyydestä, neuvonnan puolueettomuudesta 
ja asiakkaan kokemasta turvallisuuden ja miellyt-
tävyyden tunteesta, että he voivat luottaa asiakas-
palvelijan neuvoihin. Beatty et al. (1996) mukaan 
luottamukseen vaikuttavat kolme keskeistä tekijää: 
1) asiakkaan parhaaksi toimimisen jatkuva koros-
taminen, 2) taito ymmärtää ja kohdata oikealla 
tavalla asiakkaan tarpeet ja 3) asiakasongelmien 
perusteellinen ratkaiseminen. Asiakkaasta tulee siis 
olla aidosti kiinnostunut, hänelle tulee olla rehel-
linen ja hänelle tulee osoittaa kunnioitusta. Myös 
kuluttajien ryhmäkeskusteluissa nousee esiin edellä 
kuvattuja luottamuksen elementtejä.   
Keskusteluissa palvelun tarjoajasta nousee esiin 
yleinen luottamus tai epäluottamus pankkeihin (ks. 
myös Sunikka ja Peura-Kapanen 2008). Epäluot-
tamus pankkeja kohtaan liitetään muun muassa 
pankkien näkyvään markkinointiin ja finanssi-
tuotteiden tuputtamiseen. Myös työkaluun liitetyt 
epäilyt johtuvat osaksi tästä seikasta. Jos kuluttaja 
käyttää työkalua verkossa, osa kuluttajista epäilee 
sähköpostiin tulevan mainonnan lisääntymistä ja 
epäilee, että heille työkalun käytön seurauksena 
aletaan aktiivisesti myydä palveluja – esimerkiksi 
vakuutuksia – joita he eivät lainkaan tarvitse. Osa 
kuluttajapanelisteista on sitä mieltä, että työkalun 
avulla pankit vain tavoittelevat parempaa taloudel-
lista tulosta. 
”Kyl tavallaan siinä on se, et sen tietää taval-
laan mikä tavallaan hänen motiivi on et siinä 
tulee mulla ainakin ensimmäisenä mieleen, et 
hän haluaa myydä mulle just sen tuota jonkun 
eläkerahastoja tai jotain tän tyyppistä, et se olis 
heti kun sen tietää, jos pankkivirkailija alkaa 
kysymään multa jotain niin hänellä on aina 
siinä motiivi takana…” Kuluttaja, mies 32 v
”Siinä mielessä nää kysymykset on vähän niin 
kuin repäisty just tämmöisestä säästöhenkiva-
kuutusesitteestä.” Kuluttaja, mies 32 v
Osa kuluttajapanelisteista näkee palvelun osana 
pankkien palvelutarjontaa. Keskusteluissa esimerk-
kien yhteydessä nousee muun maussa esiin, että 
kokemus työkalun laskelmien luotettavuudesta voi 
lisätä pankin luotettavuutta kuluttajien silmissä ja 
pankin myönteistä imagoa. Luotettavuutta voisi 
kuluttajien mukaan lisätä se, että työkalua tarjot-
taisiin  identtisenä kaikkien pankkien sivustoilla.
Ehdottoman tärkeää kuluttajan luottamuksen 
kannalta on niin ikään tieto siitä, miksi kulutta-
jasta kerätään tietoa, mihin ja kuinka tätä tietoa 
tulevaisuudessa käytetään, kuinka tiedon säilyttä-
misestä huolehditaan ja ketkä sitä saavat käyttää 
sekä vakuutus siitä, ettei tietoja luovuteta kolman-
nen osapuolen käyttöön. Luottamus yritykseen 
on kuluttajilla usein edellytyksenä henkilötietojen 
tarjoamiseen verkossa (Lähteenmäki ym. 2007). 
Kuluttajille suunnatun viestinnän on oltava siinä 
muodossa, että kuluttaja ymmärtää tietoturvatek-
niikan tarjoaman suojan hänelle.
”Ehkä se on just se, että ei sillä mun mielestä 
välttämättä niin väliä, jos siinä on täydet 
vakuutukset siitä, että ne tiedot, mitä sinne 
syötän, niin ne ei lähdet minnekään, jos mä en 
itse halua, että se on niinku mulle se, mitä mä 
niinku arvostan, että jos siellä todella vakuu-
tetaan nää tiedot pysyy täällä ne lähde min-
nekään, että totta kai siellä on joku instantti 
takana joku Kela tai joku mikä tahansa vas-
taavaa, ainahan se herättää enemmän luot-
tamusta, mutta kyllä mulle riittää sekin, jos 
siellä vakuutetaan ja se on yleisesti käytetty 
palvelu niin kyllä se mulle riittäisi. Tonne kui-
tenkin pistetään aika henkilökohtaista tietoa 
tonne, niin sen takia.” Kuluttaja, mies 32 v
Osa kuluttajapanelisteista näkee parhaimpana 
palvelun tarjoajana viranomaisen. Viranomaisia 
pidetään puolueettomina ja luotettavina. Useassa 
keskustelussa kuluttajat mainitseva Kelan mahdol-
lisena tahona, jonka internetsivulle palvelu sovel-
tuisi. Myös verohallitus, Kuluttajavirasto, Kulutta-
jatutkimuskeskus sekä Martat tulevat esiin palvelun 
tarjoajia koskevassa keskustelussa. Toisaalta omia 
tietoja ei haluta antaa myöskään viranomaiselle. 
Viranomaisista puhuessaan kuluttajat näyttäisivät-
kin ajattelevan palvelua lähinnä yleisenä laskenta-
välineenä muutostilanteissa. 
3.3   Vastuu laskelmista ja 
suosituksista
Työkalun käyttöönoton ja hyväksynnän edellytys 
kuluttajilla on myös luottamus työkalun avulla 
tehtävien laskelmien oikeellisuuteen. Laskelmien 
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luotettavuus nousee esiin useissa ryhmissä. Puo-
lueettomuus ja avoimuus nousevat kaikkein kes-
keisimmiksi tekijöiksi, kun laskelmia käytiin läpi. 
Sijoitusten ja varsinkin tuottolupausten kohdalla 
halutaan myös tietää,  kenen tai minkä tahon anta-
miin suosituksiin ne perustuvat. 
Verkossa oleva työkalu herättää kysymyksen 
vastuusta, jos kuluttaja toimii työkalun antamien 
ohjeiden mukaan ja ”kaikki menee pieleen...”. 
Asiantuntijoiden keskustelussa asia ei nouse yhtä 
vahvasti esille. Jälkimmäisten mielestä tilanne ei 
ehkä poikkea nykykäytännöstä. Asiakas kantaa vas-
tuun päätöksistään, pankki antaa vain suosituksia 
(vrt. MiFID).
”Sitten mitä mä aattelen on se, että sitten jos 
on joku, joka tarvitaan näin ja hoituu, löytyy 
ihan oikeat kohdat ja sitten se ohjelma niin 
kuin kattoo sen riskin, että mikäköhän se 
riski on. Ja sitten henkilö meneekin ja tekee 
just sillä tavalla niin kuin tavallaan, kun se 
ohjelma neuvoo tekemään ja se meneekin ihan 
perseelleen se homma. Entäs sitten. Kuluttaja, 
nainen 49 v
”Ketä syyttää ja kuka siitä sitten kantaa vas-
tuun. Nämä vastuukysymykset, että sitten jos 
joku todellakin tekee sen ihan just millilleen, 
kun mitä ohjelma neuvoo. Eli se oli se, mitä 
mä tässä äsken kysyin.” Kuluttaja, nainen 49 
v
Toisaalta korostetaan työkalun objektiivisuutta. 
Kuluttajat haluaisivatkin suosituksia useiden pank-
kien tuotteista, ei ainoastaan tietyltä pankilta. 
Myönnetään, että tuotteita on tarjolla runsaasti, ja 
niitä on vaikea vertailla keskenään. Liian innokas 
myynti turhauttaa asiakkaan ja myös asiantunti-
jat ottavat tämän esille. Muutamilla panelisteilla 
on ollut huonoja kokemuksia pankeista, joissa on 
tarjottu heidän mielestään liian innokkaasti pankin 
tuotteita kertomatta muista vaihtoehdoista. Erityi-
sesti nuorten ryhmässä painotetaan puolueetto-
muutta ja halutaan välttää liiallista tuputtamista. 
”Niin ja sitten tavallaan se, että jos me ruve-
taan heti kauheesti tarjoamaan jotain tuot-
teita, niin sille asiakkaalle syntyy se mielikuva, 
että me ollaan myymässä, sijoittajakuva. 
Niinhän se oikeasti pitää olla, ja toisaalta 
hänellekin pitäisi välittyä se, että me nyt vaan 
täytetään hänen tarpeitaan.” Asiantuntija
Vastuuta pohditaan myös muista näkökohdista 
sekä kuluttajien että asiantuntijoiden keskuste-
luissa. Laskelmien ja skenaarioiden esittämisen 
yhteydessä panelistit nostavat keskusteluun asiak-
kaan oman aktiivisuuden ja vastuun asioiden seu-
raamisesta. Sitä ei nähdä suoranaisesti sijoitusneu-
vojan asiaksi, vaikka joku sitä toivookin. 
”Sitä sitten miettii, että onko itse niin skarp-
pina reagoimaan sitten tai hei nyt on muu-
ten romahdus tulossa, että nyt täytyy toimia.” 
Kuluttaja, nainen 34 v
”Tuskinpa se sijoitusneuvoja sieltä kuitenkaan 
soittaa, että nyt se romahdus on tulossa, että 
mitä tehdään sun sijoitukselle… Niin kun 
tavallaan omalla vastuulla ja seurata tilan-
netta tiiviisti. ” Kuluttaja, nainen 34 v
Asiantuntijat näkevät asian panelistien tavoin. 
Asiakkaan vastuu korostuu sijoitusajan loppuvai-
heessa. He toivovatkin, että asiakkaan oma aktiivi-
suus lisääntyisi ja säästöt saataisiin turvattua. Pan-
keilla ei liene toistaiseksi seurantaa piensijoittajien 
tilanteista, sillä piensijoittajien joukko on hyvin 
suuri ja heterogeeninen. Private banking -asiak-
kaiden ja ammattisijoittajien tilanne saattaa olla 
toinen. 
”Mutta eihän meillä oo mitään seurantaa 
ymmärtääkseni. Että jos vanhoja säästöva-
kuutuksia siellä alkaa, lähenee loppua kohti, 
jos ei me kartoituksesta huomata, niin meillä 
ei oo mitään. Asiakas on itse vastuussa taval-
laan siitä. Ja silloin tää on niin kuin herätys 
siihen.” Asiantuntija 
3.4    Esimerkkien tärkeys ja 
mahdollisuus kokeilla itse 
Kuluttajapanelistit pitävät heille esitettyjä esimerk-
kejä ja niihin liittyviä laskelmia hyvinä. Esimerk-
kejä kuitenkin myös arvostellaan ja niihin tehdään 
korjauksia. Esimerkkien avulla työkalun mahdolli-
suudet avautuvat keskustelijoille ja tekevät työka-
lusta kiinnostavan. Esimerkit osoittavat työkalun 
käytön joustavuutta erilaisten elämäntilanteiden 
kohdatessa ja rohkaisevat skenaarioitten kokeile-
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miseen. Alkukeskusteluissa panelistit ovat selvästi 
haluttomia paljastamaan omaan elämäänsä liittyviä 
tietoja, mutta nähdessään mahdollisuuden erilais-
ten vaihtoehtojen kokeilemiseen, pallottelemiseen, 
tällaiset puheet vaimenevat. Ainoastaan muutama 
panelisti on sitä mieltä, että tiedot laskelmia var-
ten saa muualtakin ja epäilee työkalun laskelmia 
päätöksenteossa. 
Mahdollisuus kokeilla eri vaihtoehtoja ja nähdä 
niiden vaikutukset taloudessa on kuluttajille tär-
keää. Alussa panelistit suhtautuivat epäilevästi 
omien tietojen tallentamiseen johonkin tuntemat-
tomaan ohjelmaan, sillä tietojen ajatellaan mene-
vän palveluntarjoajan tietoon, joka puolestaan 
lähestyisi asiakasta markkinointimielessä. Laskel-
mien teko omassa rauhassa ja niiden kokeilu näh-
dään kuitenkin helpottavan suunnitelmien tekoa. 
Esitellyt esimerkit saavat kuluttajapanelistit 
näkemään työkalun madollisuudet myös muunlai-
sissa laskelmissa – esimerkiksi osoittamaan vakuu-
tusten tarpeellisuuden: 
”Se just, että esimerkki kertoo tää palvelu ehkä 
voisi ehkä pystytään visualisoimaa ja tuomaan 
niinku se esimerkkien tai statistiikan kautta 
ihmisille esille, että mitä henkivakuutus käy-
tännössä tarkoittaa, että mikä todellinen 
vaikutus siihen ihmisen elämään on, että jos 
sä saat vaikka tietyn ajan jotain summaa ja 
sitten saa jonkun könttäsumman, niin miten 
se niinku vaikuttaa sun elämää, että sä voit 
suunnitella siitä vähän eteenpäin.” Kuluttaja, 
mies, 32 v
Kuluttajille tarjottavat työkalut, mukaan lukien 
budjettilaskuri, tulee rakentaa sellaisiksi, että ne 
motivoivat kuluttajia käyttämään työkalua. Jos 
budjetti sisältyisi työkaluun, sitä voisi olla hel-
pompi ryhtyä käyttämään. Myös tiedot samassa 
elämäntilanteessa elävien talouksien kulutuksesta, 
ns. vertailubudjetit, koetaan positiivisina ja moti-
voivana tekijänä myös oman kulutuksen seuran-
taan. Kuluttajat uskovat myös, että budjetin seuraa-
misen myötä talouden ja elämän suunnittelu voisi 
olla pitkäjänteisempää. Varsinkin nuoret panelistit 
pohtivat suunnittelun merkitystä. Budjetin yllä-
pito edellyttää pitkäjänteisyyttä, mutta konkreet-
tiset hyödyt voisivat puolestaan lisätä sen käyttöä. 
Kuluttajat saattavat myös tarvita ohjeita budjetoin-
tiin. Esimerkiksi budjetointikauden pituuteen tulee 
kiinnittää huomiota, koska sillä on Ulkumenin ym. 
(2008) tutkimuksen mukaan vaikutusta kuluttajien 
budjeteissa käyttämiin kulutusmenolukuihin. 
3.5 Esitystapa ja käytettävyys 
Esitetyn työkalun laskelmat ja esimerkit ovat 
ymmärrettäviä panelisteille. Suuri vaatimus työka-
lulle, esitetyille esimerkeille, laskelmille ja käyttö-
liittymälle, on selkeys. 
”Kyllä se asettaa aikamoiset vaatimukset sille 
käyttöliittymälle, että se on sellainen, että 
jokainen, koska siihen opetteluun menee liikaa 
aikaa niin ei ihminen ala sitä käyttää. Sen 
täytyy olla tosi helppo ja simppeli.” Kuluttaja, 
mies, 32 v
Erityisesti sijoittamiseen liittyvät asiat ovat 
monimutkaisia. Työkalun on oltava informatii-
vinen ja selkeä, mutta samalla sen pitää välittää 
oikeaa tietoa oikeassa muodossa. Sijoitusasiantun-
tijoiden keskusteluissa tämä ei tullut niin selkeästi 
esille, vaikka hekin ovat työssään huomanneet, että 
jotkut asiat ovat asiakkaille vaikeita ymmärtää ja 
informaatiota tulee liian paljon yhden neuvottelun 
aikana. 
Työkalun käytön hyötyjä ei kyseenalaisteta ryh-
missä, mutta haittapuolena nähdään talousasioiden 
seuraamisen työläys ja paneutuminen. Kynnykseksi 
käyttää työkalua voikin nousta se, minkälaisen 
panostuksen työkalu vaatii silloin kun kulutusme-
noja on seurattava aktiivisesti itse tai kun työkalusta 
halutaan hyötyä mahdollisimman paljon. Hyödyt 
tulee osoittaa havainnollisesti ja selkeästi.  Työkalu 
on tehtävä mahdollisimman helppokäyttöiseksi. 
Työkalun tulee olla visuaalisesti houkutteleva. 
Visuaalisuuteen tuleekin panostaa kehitettäessä 
työkalua valmiiksi palveluksi. Tärkeää on, miten 
kuluttajat saadaan palveluun ja miten työkalun 




4.1 Työkalun hyväksyttävyys ja 
hyödyllisyys
Kuluttajapanelistien  enemmistö suhtautuu työ-
kaluun myönteisesti. Osalla kuluttajista keskuste-
lujen alkuvaiheessa esiintynyt varauksellisuus häl-
venee työkalun esittelyn myötä. Enemmistö kulut-
tajapanelisteista on heille tehdyn kyselyn mukaan 
halukas käyttämään tai ainakin kokeilemaan työka-
lua. Vain muutama kuluttajapanelisti ei tunne saa-
vansa työkalusta hyötyä tai suhtautuu siihen kiel-
teisesti. Keskustelujen kuluessa kuluttajat näkevät 
työkalun mahdollisuudet talouden suunnittelussa 
ja niitä halutaan myös hyödyntää omalla kohdalla. 
Muutama kuluttaja pitää  työkalua lähinnä ”leik-
kivälineenä”, eikä näe välttämättä yhteyttä omaan 
todelliseen tilanteeseen. 
Kuluttajat odottavat työkalulta apua ja tukea 
nykyhetkeen ja tulevaisuuteen liittyvistä taloudel-
lisista päätöksistä. Palvelun ja sen käytön hyväk-
syminen edellyttää, että  kuluttajalle tuleva hyöty 
osoitetaan selvästi jo ennen kuin kuluttaja ryhtyy 
palvelun käyttäjäksi. Kuluttajan tulee myös oival-
taa hyödyt, jotta ne motivoivat käyttämään työka-
lua monipuolisesti. Kuluttaja on saatava vakuut-
tuneeksi siitä, että hän on itse oman taloutensa ja 
sijoitustensa asiantuntija. Finanssiyrityksen asian-
tuntijan ja palvelun (työkalun) tehtävä on auttaa 
kuluttajaa omalla asiantuntemuksellaan. 
Kuluttajilla näyttäisi myös olevan teknisiä val-
miuksia palvelun käyttöön verkossa. Internet on 
muodostunut tutuksi kanavaksi pankkiasioiden 
hoitamisessa, sillä valtaosa kuluttajista maksaa tänä 
päivänä laskunsa verkossa (Finanssialan Keskus-
liitto 2008).  Osin tosin uskotaan, että työkalun 
käyttö vaatii itsenäiseltä käyttäjältä melko pal-
jon teknistä osaamista, erilaisten rahoitustermien 
ymmärtämistä ja finanssimarkkinoiden hallintaa 
(ks. Järvinen ja Lehtinen 2008). Siksi osa kulut-
tajia uskoo tarvitsevansa tuekseen asiantuntijaa 
käydessään läpi työkalun toimintoja. Käytännön 
toteutuksessa finanssiyrityksissä voitaisiinkin poh-
tia erilaisia versioita työkalusta: yksinkertainen vs. 
kattava versio erilaisille käyttäjille. 
Työkalulle on selkeästi tarvetta kaikissa kulut-
tajaryhmissä ja työkalun kohderyhmänä halutaan 
olevan ’tavalliset ihmiset’. Erityisen hyödyllisenä 
keskusteluissa mukana olleet  kuluttajapanelistit 
pitävät työkalua nuorille ja nuorille perheille sekä 
henkilöille, joiden on vaikea hallita talouttaan. 
Työkalun sisältö tulee suunnata palvelemaan kaik-
kia ihmisiä. Myös sijoitusvaihtoehtojen vertailussa 
työkalun katsotaan tuovan merkittävää lisäarvoa.  
Työkalun hyvinä ominaisuuksina kuluttajat 
tuovat esiin seuraavia asioita: 
+  oman talouden tilanteen analysointi, ongel-
makohtien havaitseminen (esim. riskit)
+ elämänmuutoksiin varautuminen 
+  epävarmuustekijöiden hallinta ja niihin 
varautuminen
+  erilaisten vaihtoehtojen vertailu taloudelli-
sissa päätöksissä 
+  laaja-alaiset, muitakin kuin sijoittamista 
koskevat laskelmat ja tarkastelut
+  mahdollisuus kokeiluihin (skenaariot ym.)
+  oman talouden vertailu muihin vastaaviin 
talouksiin 
+ talouden pitkäjänteinen suunnittelu
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2 2
Seuraavat asiat askarruttavat kuluttajia työkalun 
käytössä: 
-  huoli työkalussa kerättävistä kuluttajia kos-
kevista tiedoista, joiden käytöstä kuluttajilla 
ei ole varmuutta
-  finanssiyritysten pyrkimys lisätä myyntiä ja 
markkinointia 
-  työkalun laskelmiin liittyvät epävar-
muustekijät esimerkiksi tulevaisuuden 
ennustamisessa
-  laskelmien luotettavuus ja puolueettomuus
Keskustelun perusteella asiantuntijat näke-
vät tarvetta uusille palveluille ja työkaluille, jotka 
tukevat kuluttajien omaehtoista talouden ja elä-
män suunnittelua. Asiantuntijat käsittelevät työka-
lua ongelmakeskeisesti ja etsivät ratkaisuja siihen, 
miten työkalulla voidaan edistää asiakkaan elämän 
hallintaa. He näkevät työkalun täydentävän omassa 
finanssiyrityksessä jo käytössä olevia palveluja. Työ-
kalu lisää asiakkaiden ymmärrystä talouden hallin-
nan kokonaisuudesta. Tämä helpottaa asiakaspal-
velijoiden työtä. Kun asiakas on ’samalla viivalla’ 
asiakaspalvelijan kanssa ja pohtinut talouttaan etu-
käteen ennen pankkiin tuloaan, asioiden käsittely 
helpottuu asiakaspalvelijan näkökulmasta.  Kuten 
kuluttajat, myös asiantuntijat katsovat työkalun 
soveltuvan mainiosti nuorille aikuisille ja nuorille 
perheille, mutta työkalu olisi hyödyksi kaikille 
kuluttajille.
Myönteisinä piirteinä asiantuntijakeskuste-lussa 
nousevat esiin seuraavat asiat:
+  tiedonkeruun kattavuus ja systemaattisuus
+  työkalu helpottaa löytämään konkreettisia 
perusteluja, miksi kuluttajien kannattaa  
toimia tietyllä tavalla 
+  asiakaspalvelijan ja asiakkaan yhteinen 
ymmärrys asiakkaan tavoitteista ja niiden 
saavuttamisesta
+ vaihtoehtoisten toimintatapojen havainnol-
listamien (niihin liittyvät laskelmat)
+  antaa elementtejä erityisesti riskeihin varau-
tumiseen ja muutosten hallintaan
+  kuluttajan itsenäinen toteutus yhdistettynä 
henkilökohtaiseen palveluun
Asiantuntijoiden esittämiä kysymyksiä, jotka 
liittyvät asiakkaiden valmiuteen käyttää työkalua 
on mm., miten asiakas motivoidaan seuraamaan 
päivittäistätalouttaan.
Työkalun eri osa-alueiden esittelyn myötä asi-
antuntijat tunnustavat tarpeen kehittää omaa osaa-
mistaan, muun muassa opetella käsittelemään asiak-
kaiden asioita laaja-alaisesti ja kuuntelemaan heitä 
herkemmin. Työkalu tarjoaa heille uusia ajatuksia 
toiminnan kehittämiseen: muun muassa kulut-
tajien elämänaluepiirakan synnyttämät ajatukset 
herättävät myös asiantuntijoiden mielenkiinnon 
lähestyä talousasioita uudesta näkökulmasta. 
Asiantuntijoiden keskustelussa välittyy näke-
mys asiakkaan ’kokonaisvaltaisesta huolenpidosta’. 
Se koetaan tärkeäksi ja useaan otteeseen tuodaan 
esiin, että asiakkaan elämäntilanne ja tarpeet halu-
taan käydään läpi kokonaisuutena. Asiantuntijoi-
den mukaan tähän on tietoisesti pyritty toimintaa 
ja palveluja kehittämällä. Asiantuntijoiden valmius 
kokonaisvaltaiseen varallisuudenhallintapalvelun 
tarjoamiseen näyttäisi tällä hetkellä kuitenkin liitty-
vän finanssiyritysten lokeroituneeseen organisaati-
oon, jossa eri tyyppisiä palveluita – sijoitus- ja rahoi-
tuspalveluita sekä vakuutuksia – tarjotaan edelleen 
eri tiskeillä. Vaikka asiantuntijoiden keskustelussa 
asiakkaan tarpeet ja asiakaslähtöisyys nähdään kai-
ken toiminnan lähtökohtana, tuotelähtöisyys ja 
myynti kuuluvat puheessa edelleen. Ajattelutavan 
muutos vaatii finanssiyrityksiltä panostamista hen-
kilökuntansa koulutukseen ja myös organisatorisia 
muutoksia yrityksen sisällä.
Kuluttajien ja asiantuntijoiden näkemykset oli-
vat varsin yhteneväiset, kun kyse oli työkalun läh-
tökohta-ajattelusta ja toiminnoista. 
4.2 Työkalun rakenne, sisältö ja 
toiminnot    
Työkalun etuna nähdään, että sen avulla on mah-
dollista suunnitella pitkällä aikavälillä ja tehdä 
vaihtoehtoisia laskelmia kuluttajan hyvinvoinnin 
ja taloudellisen turvallisuuden rakentamisessa. Työ-
kalussa on kuvattu keskeisiä asioita ja lähtökohtia, 
joita kuluttajalähtöisessä kokonaisvarallisuuden 
hallinnan palvelussa tulisi ottaa huomioon. Erityi-
sesti keskityttiin lähtökohta-asetelmaan, tietojen 
keruuseen ja käyttötilanteita kuvaaviin esimerk-
keihin. Työkalun testauksessa nousee esiin joitakin 
asioita, miten palvelua tulisi kehittää vastaamaan 
paremmin kuluttajien tarpeita ja näkemyksiä. 
Sekä kuluttajat että asiantuntijat kokivat elä-
mänaluepiirakan soveltuvan hyvin palvelun läh-
tökohdaksi. Piirakka jäsentää kuluttajan eri elä-
mänalueille liittyviä sekä ajankohtaisia ja lyhyen 
tähtäimen että pitkän aikavälin varallisuuspäätök-
siä ja suunnitelmia, sekä niihin liittyvää tietojen 
keruuta. Elämänaluepiirakan avulla kuluttajia voi-
2 2
daan ohjata esimerkiksi sijoittamaan järkevästi ja 
turvallisesti, kun kyseessä ovat erilaiset päämäärät 
ja ajanjaksot. Niin ikään elämänaluepiirakka-läh-
tökohta soveltuu eri elämänalueisiin liittyvien ris-
kien ja yllätyksellisten tapahtumien hallintaan. 
Molemmat ryhmät, kuluttajat ja asiantuntijat, 
näkevät talouden ja terveyden keskeisinä asioina 
elämässä. Alkuperäistä elämänaluepiirakkaa on 
seuraavassa muokattu keskustelujen perusteella 
(kuva 5). Työkalua edelleen kehitettäessä ja raken-
nettaessa valmiiksi palveluksi on pohdittava, miten 
uusi lähtöasetelma vaikuttaa esimerkiksi työkalun 
tietojen keruuosioon ja/tai yhteenvetoon. 
Työkalu näyttäisi soveltuvan eri elinvaiheissa 
elävien kuluttajien päätöksiin. Palvelun sisältöä 
ja rakennetta on mahdollista laajentaa kattamaan 
kaikkia tapahtumia ja vaihtoehtoja, joilla on mer-
kitystä kokonaisvarallisuuden hallinnassa. Tulevai-
suudessa esimerkiksi varallisuuden siirtämiseen ja 
hyödyntämiseen liittyvät vaihtoehdot noussevat 
entistä tärkeimmiksi. 
Työkalun keskeisiä toimintoja havainnollistet-
tiin testausvaiheessa muun muassa tietojen keruun 
kuvauksen sekä esimerkkien avulla. Sekä kulutta-
jien että asiantuntijoiden tarpeisiin vastaavalta työ-
kalulta odotetaan: 
elämänmuutoksiin ja niistä selviytymiseen  




vaihtoehtoisiin toimintatapoihin eri elä-
mäntilanteissa ja tapahtumissa liittyviä suo-
situksia ja laskelmia, esimerkiksi erilaisten 
skenaarioiden kautta 
realistisia ja ymmärrettävällä tavalla esi-
tettyjä kuvauksia sijoittamiseen liittyvistä 
riskeistä 
riskien ja niiden mittaamisen suhteut-
tamista eri elämänalueita koskeviin 
tavoitteisiin
mahdollisuutta vertailla omaa tilannetta 
muihin vastaavassa tilanteessa eläviin 
kuluttajiin
Työkalun kehittäminen edelleen ja käytännön 
toteutus edellyttävät panostusta visuaalisuuteen. 
Kuluttajat painottavat työkalun kehittämistä kos-
kevissa näkemyksissä käytettävyyttä:
työkalu pitää olla helposti löydettävissä
työkalusta tulee tehdä selkeä ja 
helppokäyttöinen
tietojen syötön tulee olla mahdollista vai-
heittain, kuvakkeiden tulee olla selkeitä 
työkalu tulee olla kansantajuinen: erityisesti 
internetissä tulee kiinnittää huomiota kie-
leen ja ilmaisuihin 
havainnollistamisessa tulee käyttää eri 
keinoja 
Tässä raportissa on esitetty niitä keskeisimpiä 

























sessa tuli esille. Tämän raportin tehtävä ei – kuten 
ei koko VINHA-projektin tavoite – ollut kehittää 
suoraan tuotantoon tarkoitettua työkalua. Raportin 
tulokset tarjoavat kuitenkin paljon eväitä työkalun 
käytännön toteutukseen. Työkalun testausvaiheessa 
saadun palautteen pohjalta on mahdollisuus lähteä 
rakentamaan kuluttajalähtöistä palvelukonseptia. 
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      LIITE 1 
KYSELY KULUTTAJILLE 
 
Vastaa kysymyksiin ja palauta lomake oheisessa vastauskuoressa viikon kuluessa. 
Postimaksu on valmiiksi maksettu.  
 
 







2. Mitä asioita tai teemoja työkalun tulisi erityisesti sisältää (keskustelussa esillä olleita tai  







3. Käyttäisitkö itse työkalua? 
 









c) en osaa sanoa 
 
 






5.  Kuinka tärkeänä pidät seuraavien asioiden käsittelyä talousasioita ja 










varallisuus kokonaisuutena 1 2 3 4 5 0 
tarkat sijoitustavoitteet 1 2 3 4 5 0 
omaisuuden verotus 1 2 3 4 5 0 
eläketurvan riittävyys 1 2 3 4 5 0 
vakuutusturvan riittävyys 1 2 3 4 5 0 
henkilö- ja omaisuusriskit 1 2 3 4 5 0 
oman talouden budjetointi 1 2 3 4 5 0 
omien sijoitusten kehitys 1 2 3 4 5 0 
uusien sijoitusten suunnittelu 1 2 3 4 5 0 
sijoittaminen lainarahalla 1 2 3 4 5 0 
perintösuunnittelu 1 2 3 4 5 0 








Sukupuoli: 1 nainen 
 2 mies 
   
 







  KIITOS VASTAUKSESTA! 
 
 
      LIITE 2 
 





Nykytilanteen kartoitus ja taustatiedot 
 
• Omistusasunto 
 • asunnon koko ja tyyppi 
 • asuntolainan määrä 
 • jäljellä oleva lainan maksuaika 
 • asumiskustannukset (lyhennys ja korko) 
 • asumismenot 
 • asunnon arvo  
  
• Vuokra-asunto 
 • asumismenot 
  
• Taustatiedot 
       • tulot, kulutusmenot 
 
• Asumiseen liittyvät riskit ja varautuminen  
 • asuntomaisuuden suojaaminen on (kotivakuutus ja sen kattavuus) 
 • lainan maksukyvyn turvaaminen (henki-, lainaturva-, sairauskuluvakuutukset ja niiden  
   kattavuus) 
  • markkinoilla tapahtuvat muutokset (maksuvara) 
 
• Muutokset tai suunnitelmat ja niiden toteuttaminen (5 / 10 v) 
 • asunnon myynti  
 • uuden asunnon osto  
 • sijoitusasunnon myynti 
 • sijoitusasunnon osto 
 • asunnon kunnostaminen  
 • vapaa-ajan asunnon osto / myynti  
 
• Suunnitelmien toteutus 
Ö säästämissuunnitelma 
Ö sijoitussuunnitelma 
Ö luoton takaisin maksusuunnitelma 
Ö talousarvio 
 
 • Entä jos?   






2. TYÖELÄMÄ JA ELÄKKEELLE JÄÄMINEN  
 
• Nykytilanteen kartoitus 
 • työsuhteen luonne (vakituinen, tilapäinen jne.) 
 • tulot (e/kk) 
 • suunniteltu eläkkeelle pääsyn ajankohta, vuosi  
 • tehdyt toimenpiteet eläkeajan varalle (eläkevakuutus, säästöt, sijoitukset) 
 
•Työelämään / eläkkeelle siirtymiseen liittyvät riskit ja varautuminen  
• sairastuminen tai työkyvyttömyys (henkilövakuutukset ja niiden kattavuus) 
• lomauttaminen, työttömyys  
 
• Tavoitteet ja suunnitelmat työelämässä (lähivuosina, 5 / 10 v) 
 • kouluttautuminen, uran tai työpaikan vaihto tms.   
 • vuorotteluvapaa tms.  
 
• Suunnitelmien toteutus 
Ö säästämissuunnitelma 
Ö sijoitussuunnitelma 
Ö luoton takaisin maksusuunnitelma 
Ö talousarvio 
 
• Entä jos? Miten tulet toimeen, jos 
 • sairastut? 
 • tarvitset hoivapalveluja? 
 • jäät työttömäksi?  
 
•Tavoitteet ja suunnitelmat eläkeaikana  
 • matkat, harrastukset jne. 
 • asuminen  
 •  jne. 
 
• Suunnitelmien toteutus / eläkkeelle siirtymisen vaikutukset 
 • tulotasoon   
 • talouden menoihin verrattuna nykytilanteeseen 
 • sairaus-, hoiva- ym. menoihin  













3.  PERHE-ELÄMÄ JA TALOUS 
 
• Nykytilanteen kartoitus 
 • perheen koko ja rakenne 
 • työsuhteen luonne (vakituinen, tilapäinen jne.) 
 • tulot (euroa/kk) 
 • kulutusmenot (euroa/kk)  
 
• Perhettä uhkaavat riskit ja varautuminen 
   • sairastuminen, tapaturma (henkilövakuutukset ja niiden kattavuus) 
 • lapsien, omien vanhempien sairastuminen  
  • oma tai lähipiirissä kuolema  
 
• Muutokset / suunnitelmat perheessä (lähiajat, tulevat) 
 • perheen perustaminen 
 • lapsen hankinta  
 • lasten tai lastenlasten hoitaminen kotona  
 • puolison hoitaminen  
 • omien vanhempien hoito 
 • lasten muutto kotoa  
 • lasten opiskelun ja elämän tukeminen   
 • omaisuuden siirto lapsille/lapsenlapsille  
 • odotettavissa oleva perintö  
 
• Suunnitelmien toteutus 
Ö säästämissuunnitelma 
Ö sijoitussuunnitelma / sijoitusten realisointi 
Ö luoton otto /luoton takaisin maksusuunnitelma 
Ö talousarvio 
 
• Entä jos? Miten talous tulee toimeen tilanteessa, jos 
 • joku sairastuu 
 • tarvitsee hoivapalveluja 
 • jää työttömäksi 
 • kuolet tai puoliso kuolee 
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